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Resumen: 

La resina es una materia prima utilizada para crear diversos productos, su presencia es baja en el 

mercado ecuatoriano por eso el presente trabajo de titulación tuvo como objetivo determinar la 

factibilidad de la implementación de un microemprendimiento en donde se oferten productos 

souvenirs a base de resina en la ciudad de Cuenca. El estudio realizado tuvo un enfoque mixto de 

tipo cualitativo para la revisión bibliográfica y análisis de la oferta y cuantitativo de carácter 

descriptivo y transversal para determinar la demanda; el muestreo utilizado fue no probabilístico. 

Los resultados demostraron una aceptación de 36.98% por parte del mercado objetivo y el análisis 

del estudio financiero concluye que la ejecución del microemprendimiento es factible. 

Palabras clave: Factibilidad, investigación, microemprendimiento, proyecto, resina. 

Abstract: 

Resin is a raw material used to create various products; its presence is low in the Ecuadorian 

market so this degree work aimed to determine the feasibility of implementing a microenterprise 

where resin-based souvenir products are offered in the city of Cuenca. The study had a mixed 

qualitative approach for the literature review and analysis of supply and quantitative descriptive 

and cross-sectional approach to determine the demand; the sampling used was non-probabilistic. 

The results showed an acceptance of 36.98% by the target market and the analysis of the financial 

study concludes that the execution of the microenterprise is feasible. 

Keywords: Feasibility, microenterprise, project, research, resin. 
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INTRODUCCIÓN 

En el mercado ecuatoriano existe la comercialización de productos souvenirs elaborados 

a base de resina los cuales son elaborados de manera artesanal e informal, sin embargo, 

no existe información formalizada ni empresas registradas que estén enfocadas en la 

elaboración de esos productos, por esta razón surge la iniciativa de realizar un estudio de 

factibilidad que permita determinar la rentabilidad de ejecutar un microemprendimiento 

que aproveche la oportunidad de negocio. 

En el capítulo 1 se realizó una revisión bibliográfica sobre los términos básicos y 

necesarios para poder desarrollar el estudio, ya que es importante tener una definición 

clara sobre ciertos temas como proyecto, porque permite que los interesados reconozcan 

con facilidad que su idea debe estar enfocada en satisfacer una necesidad o solucionar un 

problema en un periodo de tiempo. También se indica que aplicar ciertas herramientas 

que permiten analizar el entorno es de suma importancia, porque ayudan a examinar el 

mercado al que se desea satisfacer y generar estrategias para el crecimiento de la idea a 

implementar, de la misma manera, reconocer que es factibilidad y cada una de sus etapas 

es de gran utilidad, debido a que su aplicación determinará si es rentable o no invertir en 

la ejecución de un proyecto, en base a estas se desarrollaron los siguientes capítulos. 

En el capítulo 2 se desarrollan las herramientas de análisis del macro y microentorno 

como FODA, PESTEL y las 5 fuerzas de Porter, las cuales permiten conocer los factores 

que afectan en la ejecución de las actividades dentro de la organización e influyen en la 

toma de decisiones, porque a través de estos se conoce la situación actual en donde se 

establecerá la idea de microemprendimiento, además se realiza el modelo de negocio 

mediante el cual se establece la propuesta de valor que diferenciará el proyecto de la 

competencia y el problema que se satisface. También se desarrolló un estudio de mercado, 

el cual analiza la oferta y demanda respecto a los productos souvenirs, además de 

parámetros como precio, diseño, calidad y el medio de comercialización de estos para que 

sean adquiridos por el consumidor de manera eficaz.  

En el capítulo 3 se elabora el estudio técnico, el cual determina las pautas necesarias para 

producir y satisfacer la demanda del mercado junto con la localización adecuada, 

considerando la cantidad de recursos necesarios como insumos, materia prima, mano de 

obra para determinar el Layout de la planta. También se realiza el estudio administrativo 
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organizacional dentro del cual se define de manera adecuada el organigrama de la 

empresa y las funciones que tendrá cada miembro que labore en la entidad, junto con los 

requisitos y conocimientos requeridos para el cargo.  

En el último capítulo se realiza el estudio económico y financiero, el cual determina la 

inversión necesaria para realizar las actividades productivas dentro del emprendimiento, 

también se identifican los costos y gastos totales, el capital de trabajo, punto de equilibrio 

y el flujo de efectivo mediante el cual se desarrolla el análisis de sensibilidad y los 

indicadores de rentabilidad que permiten saber si el proyecto es factible.  
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CAPÍTULO 1 

1. MARCO TEÓRICO Y ESTADO DEL ARTE. 

Introducción  

 

En este capítulo se exponen algunos de los conceptos más importantes para el desarrollo 

de un estudio de factibilidad, empezando con la definición de proyecto junto con cada 

una de sus etapas, luego se menciona sobre la factibilidad y cada uno de los estudios 

necesarios para su adecuado desarrollo, también se presentan algunas herramientas para 

el análisis del entorno y por último el estado del arte presentando los artículos más 

influyentes sobre el tema, cada uno de estos puntos son necesarios porque permiten tener 

una noción básica y son una guía para el desarrollo adecuado del estudio de factibilidad. 

1.1 Proyecto 

Un proyecto es un cúmulo de actividades que se encuentran relacionadas entre sí y su 

ejecución ayudará al cumplimiento de objetivos definidos con anterioridad, considerando 

las necesidades que tiene una organización o personas dentro de un mismo entorno. Su 

finalidad consiste en la elaboración de una propuesta que permita resolver un problema o 

satisfacer una necesidad (Dubs, 2002). 

Se puede definir al proyecto como el conjunto de tareas que se relacionan entre sí, las 

cuales constan de una fecha inicial y final durante la cual se realizará un servicio o 

producto. Existen proyectos de diversas dimensiones, cantidad de inversión e incluso 

tecnología, con diferentes objetivos, sin embargo, todos están destinados a resolver 

distintas necesidades de las personas (Hurtado & Marcelo, 2011). 

1.1.1 Etapas de un proyecto 

Como se puede observar en la figura 1, existen cuatro etapas para ejecutar un proyecto 

las cuales son: idea, preinversión, inversión y operación, dentro de la segunda etapa se 

estudia la viabilidad en sus diferentes niveles como perfil, prefactibilidad y factibilidad 

(Sapag et al., 2008). 
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Figura 1  

Etapas o ciclos de un proyecto 

 

Nota: En la figura se destaca la secuencia sistemática de las etapas para la elaboración de un 

proyecto, obtenido de Sapag. 2008. 

1.2 Estudio de factibilidad 

La factibilidad hace referencia a la cantidad de recursos como infraestructura, equipos, 

personal e insumos, los cuales están destinados a satisfacer diversas necesidades 

identificadas dentro de un determinado mercado, en consecuencia, permite el 

cumplimiento de un objetivo o meta (Burdiles et al., 2019). 

Un estudio de factibilidad es una herramienta que permite a las personas interesadas 

evaluar las propuestas para la ejecución de un proyecto considerando el financiamiento 

disponible y necesario, para esto se deben tener en cuenta algunos indicadores como TIR 

y VAN, con el fin de generar estrategias de inversión para la ejecución de las actividades 

de mayor urgencia (Valarezo et al., 2016). 

Antes de desarrollar las etapas de un estudio de factibilidad, es necesario analizar la 

situación actual del mercado en donde se desea incorporar el proyecto, para ello existen 

herramientas como PESTEL, FODA y las 5 fuerzas de Porter. 

PESTEL es una herramienta que permite estudiar y analizar de manera general todo lo 

referente al macro entorno, aquello en lo que una organización o proyecto no puede 

influenciar, para ello se analizan seis factores que son político, económico, social, 

tecnológico, ecológico/ambiental y legal, con el fin de planificar futuras estrategias que 

permitan definir la dirección que tenga mejores resultados para la organización (Piña & 

Danesa, 2015).  

FODA es un herramienta que permite elaborar un análisis tanto interno como externo de 

la situación actual y futura de una organización, se desarrolla a partir de dos factores 

principales, las características internas que están conformadas por las debilidades y 

fortalezas y las externas conformadas por las amenazas y oportunidades, su principal 

función es encontrar los elementos críticos para la elaboración de estrategias, cambios y 
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mejoras necesarias en la organización con la finalidad de consolidar fortalezas, disminuir 

debilidades, aprovechar oportunidades y minimizar amenazas (Piña & Danesa, 2015). 

Las 5 fuerzas de Porter son un instrumento que permite plantear un punto de vista general, 

para que una entidad pueda anticiparse a los competidores y analice su rentabilidad 

durante un tiempo determinado, está conformado por poder de negociación de clientes y 

proveedores, amenaza de nuevos entrantes y de productos sustitutos y finalmente 

rivalidad entre las empresas, al analizarlas en conjunto se pueden elaborar estrategias que 

favorezcan a una organización (Estolano et al., 2013).  

Para realizar un análisis adecuado del mercado se debe considerar la propuesta del modelo 

de negocio, es una herramienta que engloba elementos o recursos indispensables para el 

desarrollo de un microemprendimiento en particular, además permite planificar acciones 

futuras en base al análisis de diversas pautas indispensables para el desarrollo del proyecto 

(Joan, 2009). 

Para poder desarrollar un modelo de negocio es esencial definir la propuesta de valor, la 

cual presenta la diferencia que poseen los productos o servicios que brinda una entidad a 

sus consumidores, los cuales poseen un valor agregado que los distingue del resto que se 

ofertan en el mercado y de esta manera se satisfacen las necesidades de las personas 

(Banchieri et al., 2013). 

Uno de los modelos más utilizados para presentar el modelo de negocio es Canvas, el cual 

permite presentar información por medio de 9 recuadros (Ver figura 2) (Banchieri et al., 

2013). 

Figura 2  

Modelo Canvas 

 
Nota: Factores representados en bloques esenciales para el desarrollo del modelo Canvas, 

obtenido de Osterwalder y Pigneur, 2010. 
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1.2.1 Etapas del estudio de factibilidad 

1.2.1.1 Estudio de mercado 

Es un instrumento de suma importancia para el área gerencial al momento de tomar una 

decisión, porque permite a los administradores tener una visión clara y general de los 

peligros y oportunidades que se pueden presentar dentro del mercado, considerando todos 

los posibles factores que puedan influir en este (Mendoza & Véliz, 2018). 

La investigación de mercados es la herramienta que enlaza a los clientes con el vendedor, 

por medio de información que permite definir e identificar distintas oportunidades y 

dificultades del marketing, para ello analiza de manera adecuada la información, con el 

objetivo de tomar decisiones más acertadas respecto a la solución de inconvenientes y 

aprovechamiento de oportunidades de marketing (Malhotra, 2008).  

Figura 3  

 

Clasificación del diseño de investigación 

 
 

Nota: Diseños que se pueden utilizar para realizar una investigación de mercado, obtenido de 

Malhotra. 2008. 

En la figura 3 se observa que existen dos tipos de diseño de investigación, el primero es 

el exploratorio o cualitativo que consiste en entender de manera profunda el porqué del 

comportamiento de las personas frente a situaciones específicas, los resultados que 

proporciona no son medibles debido a que se enfoca en conductas (Lévano & Cecilia, 

2007). 
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Para el desarrollo del diseño cualitativo se utilizan ciertas técnicas como grupos focales 

que consisten en la unión de un grupo de individuos, los cuales dialogan sobre un tema 

específico a través de experiencias compartidas y estímulos que fomentan el debate entre 

los integrantes (Silveira et al., 2015). Otra de las técnicas son las entrevistas, estas son 

utilizadas para la recolección de datos mediante un diálogo el cual tiene un fin específico, 

existen tres tipos de entrevistas, en primer lugar están las estructuradas que consisten en 

definir las preguntas o la guía de temas de manera anticipada y se rigen a un orden 

definido, en segundo lugar están las semiestructuradas que permiten abordar o indagar 

otros temas que no se plantearon con anterioridad, por ende, es más flexible que la 

anterior, finalmente están las entrevistas en profundidad que permiten total libertad para 

abordar cualquier tema ajeno a la guía propuesta (Díaz et al., 2013). 

Otra técnica cualitativa es la observación de los comportamientos cotidianos de las 

personas que forman parte del estudio, de esta manera se determina un problema al 

visualizar sus acciones (Zamberián et al., 2011). Finalmente, está la técnica proyectiva 

que permite apreciar la perspectiva de las personas de manera global, externando 

opiniones inconscientes internas cuya vivencia puede ser tanto real como simbólica 

(Sneiderman, 2006).  

El siguiente diseño es concluyente o cuantitativo, el cual permite recolectar datos 

mediante una muestra de la población objetiva, estos se recolectan a través de encuestas 

que se desarrollan mediante el diseño de un cuestionario, los resultados se pueden 

generalizar debido a que se utiliza una muestra representativa (Cadena et al., 2017).  

Dentro de este diseño existe la investigación descriptiva y causal, esta última consiste en 

encontrar la causa y efecto entre las distintas variables de un estudio, estas pueden ser 

tanto cualitativas como cuantitativas (Salgado & Espejel, 2016). La descriptiva es aquella 

investigación que describe de manera informativa un suceso y mediante el uso de 

términos cuantitativos, cuando se utiliza este tipo de estudio es importante asegurarse que 

la muestra seleccionada sea representativa con respecto a la población (Argibay, 2009).  

Dentro de la investigación descriptiva se puede optar por dos diseños, el primero es el 

longitudinal que es un estudio en donde se realizan varios análisis en diversos periodos 

de tiempo con una misma muestra (Delgado & Llorca, 2004). El siguiente, es el estudio 

transversal el cual se realiza en un momento determinado de tiempo considerando el 

instante adecuado para recaudar y examinar los datos recolectados, este estudio se divide 

en dos tipos, el simple por medio del cual se realiza la investigación con una sola muestra 

y el múltiple en el cual existen dos o más muestras (L. Cabrera et al., 2006).  
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1.2.1.2 Estudio técnico 

Es el que se encarga de definir las proporciones de producción más adecuadas junto con 

la localización más conveniente dentro del mercado, de esta manera presenta los factores 

más influyentes en el desarrollo del proyecto, finalmente considerando la actividad 

comercial se debe escoger una localidad acorde a diversos factores como el 

comportamiento del mercado, disponibilidad de transporte y fácil acceso a proveedores 

(Miranda, 2012, citado por Echeverría, 2017). 

Este estudio permite definir el tamaño idóneo que deberá tener una empresa junto con la 

capacidad productiva, permite desarrollar actividades necesarias para la operación del 

proyecto, entre ellas, establecer una localización, equipos de producción y la 

infraestructura junto con el personal necesario para ejecutar las actividades de producción 

(Charles et al., 2020). 

En este estudio se deben realizar diagramas, estos son importantes porque representan de 

manera visual un suceso y permiten que la persona que los analice adquiera el 

conocimiento necesario, con el fin de entender la ejecución del proceso productivo 

necesario para la fabricación de los productos o servicios que comercializa una entidad 

(Plazas, 2017).  

Uno de los diagramas que se pueden realizar es el de bloques, este es el más frecuente y 

consiste en escribir en rectángulos o bloques de manera individual cada una de las 

operaciones necesarias para desarrollar un determinado proceso y mediante flechas se 

indica el orden de estos, por ende, se visualiza un proceso de forma rápida y sencilla 

(Rodríguez & Aguilera, 2007).  

Otro diagrama que se puede elaborar es el de flujo, su uso es tradicional y sirve para 

explicar de manera detallada y secuencial los procedimientos requeridos, para este tipo 

de diagrama se utilizan diversos símbolos, los cuales tienen un significado en particular 

y mediante estos se expone la información de manera comprensiva (Cantón, 2010).  

Dentro de este estudio es importante establecer una adecuada distribución de planta 

(Layout), consiste en realizar un plano de un proyecto con el fin de distribuir de manera 

adecuada ciertos elementos y mobiliario, los cuales son necesarios para realizar las 

actividades de manera exitosa dentro de una empresa considerando el almacenamiento de 

recursos y productos, el espacio idóneo para transportar materiales y otras actividades 

relacionadas (Sortino, 2001). 
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1.2.1.3 Estudio administrativo organizacional 

Este estudio permite definir las actividades y funciones que deben ejecutar los 

trabajadores dentro de una organización, para ello, es importante determinar las 

necesidades de los clientes y del personal con el fin de asignarles el cargo más idóneo a 

cada uno de ellos, también permite definir cada una de las actividades que se deben 

realizar en concordancia al área administrativa dentro de la organización (Echeverría, 

2017). 

Se debe realizar un organigrama, debido a que indica de manera estructural y gráfica el 

orden de los diversos departamentos que hay en una empresa, también refleja los niveles 

de jerarquía entre gerentes, supervisores y sus delegados. Su diseño debe ser conciso y 

ordenado, ya que permite que todos los miembros de la entidad conozcan cómo están 

distribuidos los cargos dentro de la misma (R. Pertuz, 2013).  

En este estudio se describe la mano de obra necesaria para realizar las actividades 

operativas del proyecto, se realizará un análisis que compare la capacidad con la fuerza 

de trabajo en la infraestructura planteada, también se debe calcular la mano de obra que 

tiene como propósito definir el monto de los sueldos como parte de los costos para la 

producción (Godwall et al., 2013). 

Dentro de este estudio se define el perfil del puesto de cada colaborador, para ello se 

realiza un proceso de selección, en donde se tiene como base ciertos aspectos como nivel 

de instrucción y el salario, además se detallan las actividades o tareas que debe realizar 

cada trabajador de manera que se diferencie del resto de puestos de trabajo, se explica lo 

que debe hacer, los métodos o técnicas y los objetivos del cargo, en general se deben 

manifestar qué responsabilidades tendrá dentro de la empresa (Mariño, 2011). 

1.2.1.4 Estudio económico y financiero 

Esta etapa tiene como objetivo principal analizar y ordenar toda la información 

relacionada con términos monetarios, la cual fue reunida con antelación en los estudios 

anteriores a este permitiendo elaborar cuadros de análisis, con el fin de demostrar si es o 

no rentable implementar el proyecto dentro del mercado (Sapag et al., 2008). 

El punto de equilibrio o punto muerto se desarrolla mediante un cálculo, el cual permite 

identificar el nivel de ingresos por medio de las ventas que una entidad debe obtener para 

que no genere pérdidas ni ganancias, ya que logra cubrir únicamente sus costos fijos y 

variables (Medina et al., 2015). 
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Esta etapa consiste en analizar los métodos modernos de evaluación considerando el valor 

actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR), los cuales consideran el valor de 

dinero en el tiempo, lo que permite decidir si es rentable ejecutar el proyecto (G. U. Baca, 

2001). 

El VAN es un indicador que permite mostrar los montos monetarios adicionales que se 

han generado en una organización o proyecto después de haber cubierto todos sus costos, 

es el monto mínimo que se debe obtener para poder cubrir sus costos, es importante 

mencionar que para establecer que un negocio es rentable el resultado obtenido del VAN 

tiene que ser mayor a cero (Valencia, 2011). 

La tasa interna de retorno (TIR) es una herramienta que permite igualar las entradas de 

efectivo del proyecto con las de salida, al calcularla con la VAN provoca que esta tenga 

un valor de 0, indica en valor porcentual la rentabilidad generada por el dinero invertido 

en el proyecto, para analizar el resultado obtenido de la TIR se debe comparar con la tasa 

de descuento y si el valor es mayor o igual a este el proyecto podría ser rentable, pero si 

es menor se debería rechazar (Sarmiento, 2003). 

En este estudio se analizan los componentes básicos económicos de cualquier proyecto 

como el riesgo, liquidez y rentabilidad, comprende un estudio cuantitativo mediante 

herramientas de cálculo, de este análisis se tiene como resultado la factibilidad económica 

del proyecto (Godwall et al., 2013). 

El ingreso es la cantidad monetaria ganada o recaudada que recibe una empresa por haber 

realizado la venta de un bien o servicio, es necesario para analizar la rentabilidad de la 

implementación de un negocio. Es importante definir cuáles son los ingresos de una 

organización para poder elaborar un correcto análisis económico y financiero, ya que este 

permite realizar estrategias de inversión, crecimiento y expansión (Pirovano, 2014). 

En una organización es indispensable definir cuáles son sus costos y gastos, estos se 

pueden determinar para generar un bien o servicio. El costo es la cantidad de dinero que 

se necesita para poder adquirir los materiales necesarios para elaborar un producto o 

brindar un servicio, los gastos son salidas de dinero necesarias para que una empresa 

pueda realizar sus actividades diarias (Illescas, 2018).  

1.3 Estado del arte 

Dentro de las investigaciones más relevantes y relacionadas con la temática se puede 

mencionar los siguientes artículos científicos: 
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El estudio perteneciente a Renie Dubs de Moya, escrito en el año 2002 titulado ¨El 

Proyecto Factible: una modalidad de investigación¨, tiene como objetivo presentar el 

concepto de proyecto de factibilidad como una de las formas de investigación al realizar 

trabajos de grado de especialización, maestría y tesis doctorales, analizar a profundidad 

la estructura de los proyectos factibles junto con su planificación y ejecución, la 

metodología empleada para el desarrollo de este estudio fue el análisis de conceptos y 

etapas, dando como resultado la definición de un proyecto factible en diferentes contextos 

y modelos teóricos (Dubs, 2002). 

El artículo perteneciente a Carlos Vanegas escrito en el año 2002 titulado ¨Proyectos¨, 

tiene como objetivo dar a conocer el concepto de proyecto desde el punto de vista social 

y privado, también muestra la importancia del mismo y los tipos de proyectos 

englobándolos en tres categorías (agrícolas, industriales, servicio), además menciona el 

ciclo del proyecto que inicia con un problema, seguido de la preinversión y dentro de esta 

se desarrollan cuatro puntos (idea, perfil, prefactibilidad, factibilidad), el siguiente ciclo 

consiste en la inversión, seguido de operación y termina con el control. Otro de los puntos 

importantes es el diseño del proyecto en donde se analiza la localización, ingeniería, 

financiamiento, entre otros. Finalmente otorga información sobre el análisis del estudio 

de mercado en donde incluye un ámbito productivo y social (Vanegas, 2002). 

El estudio titulado ¨Metodología para determinar la factibilidad de un proyecto¨ escrito 

por Carmita del Rocío Echeverría Ruíz en el año 2017 tiene como objetivo presentar a las 

personas un procedimiento que les permita determinar la factibilidad de sus proyectos, a 

través del uso y ejecución de los análisis realizados con anterioridad para la toma de 

decisión de la puesta en marcha del proyecto, se utilizó una metodología bibliográfica 

con la finalidad de conseguir información sobre diversos autores acerca de las fases del 

diseño de un proyecto, los resultados obtenidos permiten determinar necesidades de las 

personas y como solucionarlas, logrando demostrar que llevar a cabo un estudio de 

factibilidad ofrece la seguridad de invertir en la idea de un proyecto (Echeverría, 2017). 

La investigación de Godwall-Fuentes Frías Victor, Leyva-Cardenosa Elisa, Machado-

Orges Carlos Alberto, Cantero-Cora Hidelvys publicado en el año 2013 titulado 

¨Procedimiento General para la realización de estudios de factibilidad de inversiones para 

las Pequeñas y Medianas Empresas¨, tiene por objetivo presentar un diseño del proceso 

general para la elaboración adecuada de un estudio de factibilidad, el que se puede utilizar 

en las pequeñas y medianas empresas (PYMES), para el desarrollo del artículo se utilizó 

una metodología considerando el método Delphi, matriz DAFO, estadístico, histórico-
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lógico, analítico-sintético, los resultados obtenidos demuestran que se puede ejecutar una 

idea de proyecto por medio de una inversión propia (Godwall et al., 2013).  

El artículo ¨Síntesis y aplicación de resinas epoxi: una revisión¨ elaborado por Fan-Long 

Jin, Xiang Li y Soo-Jin Park en el año 2015, se enfocaba en revisar la síntesis, proceso de 

curado y aplicación de resinas epoxi, la metodología utilizada fue una investigación 

científica de los pasos del proceso de síntesis y curado, junto con la elaboración y 

utilización de algunos componentes. Los resultados obtenidos demuestran que la dureza 

de la resina epoxi se puede optimizar añadiendo termoplásticos y otros componentes, 

también se mencionan algunas aplicaciones como el recubrimiento, la industria 

aeroespacial, electrónica y biomédica (Jin et al., 2015). 

Por lo expuesto, es necesario destacar que antes de ejecutar una idea de proyecto se debe 

realizar una investigación de factibilidad, aplicando cada una de sus fases con el fin de 

determinar si se puede implementar y realizar una inversión ya sea con recursos propios 

o ajenos, con la seguridad de obtener rentabilidad. 

En la actualidad la resina se puede utilizar de diferentes maneras como revestimiento, 

adhesivos, encapsulados y en la aplicación de pisos decorativos, esto genera una ventaja 

significativa al tener propiedades de alta resistencia al calor y adhesión, otra de sus 

características es la dureza que tienen los productos elaborados con este material, los 

cuales pueden variar dependiendo del proceso de curado que se aplique. Por estos motivos 

el desarrollo de este estudio busca determinar la factibilidad de un microemprendimiento 

enfocado en productos souvenirs elaborados a base de resina los cuales se pueden 

observar en la figura 4. 

Figura 4  

Productos a base de resina 

 

Nota: Diversos productos souvenirs elaborados a base de resina. 
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CAPÍTULO 2  

2. ANÁLISIS DEL ENTORNO E INVESTIGACIÓN DE 

MERCADO  

Introducción 

En este capítulo se expone la idea del negocio y las principales herramientas para analizar 

el entorno, las cuales son PESTEL, 5 fuerzas de Porter y FODA, también se presenta el 

modelo de negocio y la propuesta de valor en base al método Lean Canvas. Además, se 

desarrolla la investigación de mercado la cual está conformada por dos métodos, el 

primero es el cuantitativo que se utiliza para el análisis de la demanda y está conformado 

por objetivos, grupo objetivo, diseño de la investigación, muestreo, instrumento de 

recolección de datos, validación del instrumento, recopilación y análisis de datos para 

finalmente presentar los resultados; el segundo método es el cualitativo el cual se utiliza 

para el análisis de la oferta, también está conformado por objetivos, grupo objetivo de la 

investigación, instrumento para la recolección de datos, recopilación y método de 

tabulación de datos para la obtención de resultados. 

Cada una de las herramientas que se utilizan para el análisis del entorno, el modelo de 

negocio y la investigación de mercado son de vital importancia porque permiten conocer 

la situación en la que se desenvolverá el negocio, su desarrollo es fundamental para 

generar estrategias que permitan a la empresa ser exitosa, que pueda determinar diversos 

factores tanto internos como externos que afectan en la toma de decisiones y conozca 

cuales son los requerimientos de los clientes respecto a características, precio, 

producción, medios de distribución de los productos y principales empresas competidoras 

tanto para la oferta como para la demanda. 

2.1 Antecedentes  

La idea del proyecto es crear de manera formalizada un microemprendimiento en donde 

se oferten diversos productos souvenirs elaborados a base de resina, se planea realizarlos 

de manera artesanal y brindar la posibilidad de ser personalizados de acuerdo al gusto del 

cliente. El sector económico al que pertenece el microemprendimiento es el secundario, 

ya que la actividad principal es la transformación de resina en diversos productos a 

elección del consumidor.  
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Al desarrollar este proyecto se pretende aprovechar una oportunidad de negocio ya que 

en Cuenca existe una demanda sobre este tipo de productos, a pesar de que hay personas 

que los elaboran para su comercialización, esta actividad en la mayoría de casos es un 

pasatiempo por lo cual no se satisface la demanda, esto ocasiona que las personas 

prefieran adquirir los productos en otras ciudades del Ecuador como Quito y Guayaquil, 

generando un incremento en el precio principalmente por el transporte de los productos, 

además de causar incomodidad por entregas erradas o tardías. 

En un principio no se dispondrá de un lugar físico, se utilizarán las redes sociales para 

ofertar los productos los cuales serán elaborados desde el hogar, su distribución será 

únicamente en el cantón Cuenca. Posteriormente los productos se exhibirán en un espacio 

físico, de esta manera se ampliará la capacidad de producción e industrialización de 

procesos para ofrecer productos al por mayor, abriendo la posibilidad de enviarlos a 

ciudades aledañas para abarcar otros mercados. 

2.2 Análisis situacional del mercado 

2.2.1 Análisis del Macroentorno 

Hace referencia a todas aquellas variables que no se pueden cambiar y que afectan las 

actividades de una empresa, por este motivo es importante analizarlo para generar 

estrategias que permitan adaptarse al entorno, ser competitivos y obtener ventajas frente 

a las distintas organizaciones competidoras. La herramienta más utilizada para este tipo 

de análisis es el PESTEL (Lledó, 2012).  

El macroentorno es la suma de todos aquellos factores que suceden fuera de una 

organización, afectan a la misma y sobre los cuales no se puede influenciar, sin embargo, 

la organización puede generar ciertas estrategias que le permitan tomar decisiones de 

manera que los sucesos externos no ocasionen consecuencias negativas y puedan ser 

aprovechados.   

2.2.1.1 PESTEL 

Es una herramienta que permite analizar e identificar el entorno que influye a una 

organización, con el fin de desarrollar estrategias mediante el análisis de ciertos factores 

políticos que pueden afectar sus actividades futuras, económicos, sociales mediante los 

cuales se analizan las tendencias de una sociedad, tecnológicos que consideran la 

implementación de tecnología actual, ecológicos o ambientales que se encargan de 
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proteger y preservar el medio ambiente y legales mediante los cuales se consideran las 

normativas que pueden afectar negativa o positivamente a la organización (Arreaga et al., 

2021). 

El PESTEL ayuda a estudiar de manera específica algunos de los factores más comunes 

de un macroentorno, esta información se recopila al analizar factores políticos, 

económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y ambientales y sirve para tomar 

decisiones adecuadas en base a diferentes estrategias, las cuales son necesarias para que 

la organización siga su curso de manera correcta. 

• Factor Político 

El Gobierno del Ecuador junto con el Ministerio de Producción, Comercio Exterior y 

Pesca (MPCEIP) apoya al sector artesanal, para ello se realiza una feria por el día del 

artesano ecuatoriano, en donde pueden exponer sus productos con el objetivo de apoyar, 

impulsar y promocionar los artículos ofertados por los artesanos (Gobierno del Encuentro, 

2019b).  

En el “Acuerdo Ministerial Nro. MDT-2021-055” se menciona la aprobación del 

Reglamento Electoral de la Junta Nacional de Defensa del Artesano, que consiste en 

respetar, apoyar, colaborar y defender a las personas que se considere realizan una labor 

artesanal, con el fin de apoyar a la compra y venta de productos elaborados dentro del 

país (Pérez, 2021).  

Existe una Política Industrial impulsada por el Gobierno Nacional la cual busca potenciar 

sectores productivos del país como artesanos y MIPYMES mediante diversas estrategias 

como capacitación, apertura a financiamiento, entre otras, puesto que se considera que el 

sector artesanal es importante para el desarrollo socioeconómico (Gobierno del 

encuentro, 2022).  

Cada uno de estos factores políticos son beneficiosos para un microemprendimiento 

formalizado como artesanal, debido a que brindan la oportunidad de presentar y dar a 

conocer los productos elaborados, en el caso de este estudio de factibilidad son productos 

souvenirs elaborados a base de resina. En el país existe una ayuda de financiamiento para 

la adquisición de los fondos necesarios para implementar un microemprendimiento, se 

pueden utilizar los mismos para la adquisición de materia prima como la resina, también 

hay un incentivo por mejorar el conocimiento por medio de capacitaciones. 
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• Factor Económico 

Según la JNDA (Junta Nacional de Defensa Del Artesano) las actividades artesanales en 

el Ecuador representan aproximadamente un 1% del Producto interno bruto (PIB), por 

este motivo se busca implementar nuevos procesos con el fin de aumentar este porcentaje 

al 5 o 6% del PIB (El Telégrafo, 2017). 

El Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) pretende ayudar a potencializar las 

actividades artesanales en el país, se ha registrado a 400 mil personas que forman parte 

del sector artesanal, pero se menciona que se ha impactado a más de 1.400.000. Se realizó 

un acuerdo con 22 empresas públicas y privadas que permitirán realizar compras a los 

artesanos, llegando a un monto superior de 1.600 millones de dólares en diversos 

productos (Gobierno del Encuentro, 2019a). 

Una de las entidades financieras en el país que ayuda a la implementación de empresas y 

fomenta el crecimiento de microemprendimientos se llama BanEcuador, otorga 

financiamiento a microempresas cuya actividad esté relacionada al comercio, producción 

y servicio (BanEcuador, 2016). Se puede otorgar un crédito de 50,00 hasta 150 mil dólares 

con una tasa de interés de 11,25% para actividades de producción y 15,30% para comercio 

y servicio (Pichincha, 2022).  

Banco del Pichincha es otra entidad que con el objetivo de potenciar e impulsar el 

crecimiento de un emprendimiento, otorga un microcrédito digital de 500,00 hasta 20 mil 

dólares considerando la capacidad de pago de manera mensual del deudor, para cancelar 

el crédito hay un plazo de tres años y una vez que se acepta el microcrédito solicitado el 

monto se refleja en la cuenta en un periodo de cinco minutos (Banco Pichincha, 2022). 

Otra institución financiera dentro del país que apoya al crecimiento de un negocio es el 

Banco del Pacifico, ofrece un crédito de 3.000 hasta 300 mil dólares para las PYMES 

cuyas ventas sean de 100.000 hasta un millón de dólares, la tasa de interés es del 10% 

para capital de trabajo y si se pretende adquirir un activo fijo es de 10,75%, además se 

puede aplazar el pago de la primera letra hasta seis meses (Banco del Pacífico, 2022).  

Diversas entidades establecidas en el país consideran y otorgan mediante algunos factores 

ayuda para las micro, pequeñas y medianas empresas, debido a que estos grupos 

conformados por varios ecuatorianos promueven la actividad económica y aportan al 

crecimiento del PIB, por este motivo algunas instituciones financieras otorgan créditos 

para la fundación y desarrollo de varios negocios mediante políticas crediticias accesibles.  
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• Factor Social  

El Ministerio de Producción, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEI) desarrolló 

una campaña denominada “Juntos Ecuador” con el objetivo de incentivar al uso de 

servicios y adquisición de productos elaborados en el país, de esa manera consumir lo 

local permitirá que MIPYMES se mantengan activas en el mercado, se active la industria 

nacional y se generen y sustenten fuentes de trabajo (ACL, 2020).  

Los ecuatorianos han manifestado que darán prioridad a la adquisición de productos 

locales, entre ellos se menciona ropa, bebidas y productos artesanales. Este acto será 

significativo para generar la reactivación de la economía del país y se valorará la 

producción nacional (Gobierno del Encuentro, 2020). 

Reconociendo que como primera opción para adquirir un bien, algunos ecuatorianos 

prefieren que este sea realizado en el país, se incorporó una entidad sin fines de lucro 

denominada “Corporación Mucho Mejor Ecuador” la cual se fundó en el año 2005 y 

mediante una huella que contiene los colores de la bandera del país (Ver figura 5), se 

asegura la calidad de ciertos productos y servicios, este factor es beneficioso para todos 

los emprendedores debido a que si sus artículos contienen la huella adquieren mayor 

reputación, recomendación por parte de los clientes y de esa manera se fomenta el 

comercio (Mucho mejor Ecuador, 2022).  

Figura 5 

Huella Tricolor 

 

Nota: Sello que representa la calidad de servicios y productos elaborados en Ecuador, obtenido de Mucho 

Mejor Ecuador, 2022.  

La adquisición de una marca ecuatoriana que es reconocida en el país y simboliza calidad, 

es importante porque de cierta manera respalda a los empresarios, además que exista la 

tendencia adquirir productos nacionales y brindar apoyo a MIPYMES es beneficioso para 

el desarrollo del proyecto debido a que los productos se elaborarán en el país.  

 

 



18 

 

 

• Factor Tecnológico  

En el año 2020 se generó una propuesta de Ley de Conectividad y Transformación 

Digital, con la finalidad de que tanto entidades públicas como privadas y la sociedad en 

general apoyen el cambio digital, considerando el uso adecuado de diversas redes, 

servicios y plataformas digitales de manera que se fomente la economía digital. Para 

lograr este propósito se desarrolló el proyecto Plan de Digitalización de MIPYME 

beneficiando a 3000 organizaciones, por medio de capacitaciones referente a la 

utilización y creación de páginas web, la capacitación fue a 50.163 empresarios sobre TIC 

empresariales con el objetivo de que den a conocer sus organizaciones en nuevos y 

diversos mercados (Ayala et al., 2021). 

Considerando que la digitalización ha tenido un gran avance, en Ecuador se generan 

capacitaciones dirigidas a grupos artesanales con la finalidad de que utilicen 

correctamente las plataformas virtuales y puedan participar en las ferias programadas por 

el Ministerio de Producción, Comercio exterior, Inversiones y Pesca (MIPRO), subiendo 

fotografías de sus productos y manteniendo una relación directa con los clientes 

(Gobierno del Encuentro, 2022c). 

El Gobierno Nacional junto con la Organización de los Estados Americanos (OEA) y la 

empresa de tecnología Kolau, desarrollaron un plan de digitalización el cual permite a las 

micro, pequeñas y medianas empresas crear páginas web sin costo alguno, lo que les 

permitirá presentar sus diversos servicios y productos con la finalidad de atraer nuevos 

consumidores y de esa manera abarcar un nuevo nicho de mercado (Gobierno del 

Encuentro, 2022b).  

Es importante que los emprendedores tengan capacitación constante sobre el uso de las 

herramientas tecnológicas, debido a que aquellos que quieran ofertar sus productos o 

servicios por medio de redes sociales podrán hacerlo sin complicaciones y de forma 

correcta, además de esa manera se abarca mayor mercado. La propuesta de ley beneficia 

al desarrollo del microemprendimiento debido a que la oferta de los productos souvenirs 

se realizarán de manera digital. 

• Factor Ecológico 

El artículo 49 del capítulo 6 del acuerdo 61 del Ministerio del Ambiente se mencionan las 

políticas generales de la gestión integral de los residuos sólidos no peligrosos, desechos 

peligrosos y/o especiales en el cual se presentan diversas políticas para el momento de 

desechar este tipo de residuos, las cuales se tienen que cumplir tanto para instituciones 
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del estado como para cualquier tipo de organización, algunas de las políticas elaboradas 

son: 

• Fomentar la educación, participación y conciencia medioambiental, relacionada 

al manejo de residuos y desechos ocasionados por un sector productivo. 

• Se busca generar estándares para el manejo de residuos y desechos en los pasos 

de elaboración, bodegaje temporal, recolección, al transportarlos y su disposición 

final. 

• Dar a conocer y difundir al público toda la información posible relacionada a los 

desechos y residuos del sector (Ministerio del Ambiente, 2015). 

En Ecuador se desarrolló El Libro Blanco de Economía Circular, dentro de este hay un 

enfoque sobre el sector productivo, con el fin de que desarrollen estrategias circulares 

buscando reducir la extracción innecesaria de recursos naturales, de esa manera se 

garantiza la sostenibilidad y una producción limpia en el sector manufacturero. Una de 

las actividades propuestas por el Estado es diseñar un observatorio para pequeñas y 

medianas empresas con la finalidad de que cada una de sus acciones estén enfocadas a 

evitar el greenwashing o generar una falsa imagen sobre responsabilidad ecológica 

(Ministerio de Producción Comercio exterior Inversiones y Pesca et al., 2021).  

Dentro del Manual de Ordenanzas de la Empresa Municipal de Aseo de Cuenca, existen 

reformas y reglamentos que plantean infracciones para las personas naturales o jurídicas 

que no gestionen de manera correcta desechos y residuos, existe una multa de $60 por 

arrojar cualquier tipo de estos en las orillas de los ríos y quebradas por primera vez, si la 

infracción se comete desde un vehículo se notifica a la Unidad Municipal de Tránsito 

(Arteaga & Cabrera, 2019).  

Arrojar la resina en su estado líquido a mares, lagos y ríos es perjudicial para la salud 

humana ya que en ese estado tiene características tóxicas, es importante no ocasionar este 

tipo de infracciones ya que en el cantón Cuenca existen multas sea para personas u 

organizaciones, además el Estado con la finalidad de apoyar a la sostenibilidad ha 

fomentado a las organizaciones a realizar sus actividades productivas en base a estrategias 

circulares y esto incluye al sector manufacturero. 

• Factor Legal 

Con la realización de este estudio se pretende determinar la factibilidad de formalizar un 

microemprendimiento que elabore productos souvenirs de manera artesanal, en Ecuador 

existen diversas leyes que amparan este sector como: 
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Ley de Defensa del Artesano, Ley de Régimen Tributario Interno y el Código de Trabajo 

que exponen diversas pautas que deben cumplir los micro emprendedores, una de ellas 

consiste en presentar un registro que debe ser actualizado constantemente con 

información de su ámbito tributario, además se mencionan ciertos beneficios como la 

exoneración de algunos impuestos, entre ellos el IVA, tasas y contribuciones especiales 

(Artesano, 2008). 

Los artesanos calificados no deben pagar el valor de IVA, siempre que cumplan con las 

siguientes condiciones:  

• Actualizar su inscripción al Ruc y su calificación artesanal emitida por la Junta 

Nacional de Defensa del Artesano.  

• No sobrepasar el monto de activos totales que admite la Junta Nacional de Defensa 

del Artesano. 

• Ofertar únicamente los servicios y bienes de fabricación propia que consten en la 

calificación emitida por la Junta Nacional de Defensa del Artesano. 

• Emitir recibos de venta que estén autorizados y que contengan los requisitos que 

se exponen en el Reglamento de Comprobantes de Venta y Retención. 

• Obligar a los proveedores la emisión de facturas y mantenerlas archivadas 

cumpliendo las condiciones que exige el SRI.  

• Registrar los ingresos y gastos conforme lo requerido en la Ley de Régimen 

Tributario Interno.  

• Presentar en caso de ser necesario la declaración de IVA e Impuesto a la Renta 

(SRI, 2005). 

En la Ley de Fomento Artesanal se expresan diversas normas que deben cumplir los 

artesanos, entre ellas que deben pagar el salario mínimo determinado para el sector 

artesanal y las indemnizaciones por despido intempestivo. También se da a conocer que 

existen ciertos beneficios debido a que pueden eximir el décimo tercero y cuarto, 

utilidades y hasta el 100% de impuestos arancelarios en equipos, accesorios y 

herramientas necesarias para su producción (Gobierno del Encuentro, 2022a).  

En el artículo 9 de la misma ley, se explican los beneficios que tienen los artesanos como 

la exoneración tanto de impuestos como de derechos de la fiscalía, provincia y del 

municipio, timbre y alcabala, al momento de realizar el traspaso legal de un inmueble el 

cual se utilice para el desarrollo de las actividades y funcionamiento de la organización, 
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también se obtendrá la exoneración de contribuciones necesarias para obtener patentes 

municipales y permisos para su funcionamiento (Ley de Fomento Artesanal, 2003).  

Cada uno de los aspectos legales establecidos en diversas leyes son esenciales para el 

funcionamiento adecuado de todo tipo emprendimientos, es importante cumplir y respetar 

cada una de ellas debido a que se pueden obtener diversos beneficios y se exponen 

requerimientos para no perder los mismos. 

2.2.2 Análisis del Microentorno 

Hace referencia al análisis de un entorno concreto y de aquellas variables que influyen en 

la ejecución de las actividades diarias realizadas dentro de una empresa, sobre las cuales 

se puede influir. Cuando sea necesario este se puede estudiar dividiendo el entorno en 

segmentos pequeños. La herramienta más utilizada para este tipo de análisis son las 5 

fuerzas de Porter (Lledó, 2012). 

2.2.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter 

El modelo propuesto por Porter permite analizar mediante la aplicación de cinco fuerzas 

(ver figura 6) la competencia que se genera en un determinado mercado (Ramírez & 

Farradas, 2019). Mediante su aplicación se reflexiona de manera estratégica sobre los 

sucesos de un sector, con el objetivo de generar un análisis sobre el futuro de una entidad 

o de aquellas cuya operación tiene relación con el mismo sector estudiado (Then et al., 

2014). 

Figura 6  

Las 5 fuerzas de Porter 

 
Nota: Esquema en donde se indica cada una de las fuerzas desarrolladas por Michael Porter, 

obtenido de Porter. 2008. 
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Amenaza de nuevos participantes  

Dependiendo del tipo de sector y las barreras de entrada en el mercado, pueden surgir 

nuevas empresas competidoras las cuales resultan una amenaza para cualquier entidad, 

aumentan la capacidad de producción en un determinado sector, cautivan inversionistas 

y de esa manera se produce un crecimiento de la competencia, generando una disminución 

en la rentabilidad o ganancias del sector, en ciertos casos estas amenazas pueden ser 

catalogadas como altas (Baena et al., 2003). 

La amenaza de nuevos participantes sucede cuando en un determinado mercado, no 

existen fuertes barreras de entrada que impidan o limiten que cualquier emprendedor 

implemente su idea de negocio, esta amenaza es alta cuando al tener un fácil acceso en el 

mercado se genera un ambiente competitivo y es baja cuando sucede lo contrario. 

En el mercado enfocado en la producción de diversos productos souvenirs elaborados con 

resina la amenaza de competidores potenciales es alta, debido a que no existen fuertes 

barreras de entrada que dificulten la entrada de que nuevas organizaciones se incorporen 

a la producción del mismo tipo de productos. 

Algunas de las barreras relacionadas al proyecto son: 

• Inversión 

Hace referencia al capital que se requiere para la puesta en marcha del 

microemprendimiento, en este caso esta barrera es baja ya que no es necesaria una gran 

inversión para la elaboración de los productos, debido a que el proceso de transformación 

de materia prima, que en este caso es la resina, no requiere de ningún tipo de maquinaria, 

además no es necesaria una planta de producción porque los productos se pueden fabricar 

desde el hogar. 

La materia prima e insumos como recipientes, hojas secas, pintura, brillantina, entre otros 

que son necesarios para su decoración se pueden encontrar con facilidad en diversos 

lugares dentro de la ciudad, por este motivo no se requiere de una alta inversión al 

momento de transportarlos para el abastecimiento de la producción, debido a que no es 

necesario recurrir a otras ciudades o incluso países para adquirirlos. 

• Diferenciación  

Cada uno de los productos que se realizan son en base a la misma materia prima, motivo 

por el cual no existe diferencia respecto a la calidad del producto por el uso de la resina 

epóxica; en cuanto a los insumos empleados, la calidad puede variar de acuerdo con las 

características de cada uno de ellos y al diseño propuesto por el cliente. 
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• Conocimiento 

La elaboración de este tipo de productos no conlleva un proceso difícil de realizar, por 

este motivo cualquier persona que disfrute elaborar trabajos manuales tiene la capacidad 

de producirlos. Existe mucha información sobre como elaborar este tipo de productos, lo 

que facilita que cualquier individuo adquiera la capacidad y los conocimientos necesarios 

para realizarlos por su cuenta.  

• Canal de distribución 

Los canales para distribuir los productos son de fácil acceso, debido a que la mayoría de 

los emprendedores comercializan los mismos por medio de redes sociales como 

Facebook, Instagram y WhatsApp, estas plataformas son gratuitas y de libre acceso para 

todo el público, por ende, cualquier persona que desee ofertar sus productos por este canal 

podrá hacerlo de manera sencilla.  

Poder de negociación de los compradores/clientes 

Los compradores tienen un poder de negociación mayor cuando existen varios ofertantes 

dentro de la industria, realizan compras en grandes cantidades o incluso llegan a producir 

ellos mismos el producto que ofertan, además logran que los proveedores compitan entre 

ellos lo que provoca que exista una disminución en el precio (Estolano et al., 2013). 

El poder de los compradores es alto cuando tienen diversas opciones de adquisición para 

ciertos productos que desean, esto ocasiona que tengan poder sobre los proveedores 

debido a que, si estos no se ajustan al precio que los clientes están dispuestos a pagar por 

la adquisición de un producto pueden optar por elegir a la competencia.  

El poder de negociación de los compradores es bajo, debido a que en Cuenca no existen 

empresas formalizadas que elaboren productos utilizando la resina epóxica, por este 

motivo los clientes no se encuentran en la posibilidad de exigir una modificación en los 

precios, ya que no tienen la opción de elegir entre diversas entidades que satisfagan la 

misma necesidad dentro del mercado, por ende, tendrán que adaptarse al precio impuesto 

por la empresa. 

Rivalidad entre los competidores  

Puede surgir de varias maneras como la reducción en precios, la incorporación de 

distintos productos, publicidad y brindando un servicio mejorado como cortos tiempos de 
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entrega, innovación en el funcionamiento y la imagen del producto, lo cual aumenta la 

apreciación de los consumidores elevando su precio. La rivalidad puede ser alta cuando 

existen empresas con un fuerte nivel de competencia, poseen el mismo poder dentro del 

mercado y tienen como objetivo llegar a ser líderes dentro del mismo (Estolano et al., 

2013). 

La rivalidad entre competidores puede ser alta dependiendo de cuantas organizaciones 

oferten los mismos productos y variará dependiendo de la capacidad de cada una de ellas, 

una organización se puede diferenciar de las demás por medio de diferentes estrategias 

como precios más accesibles, brindar un servicio mejor, calidad y ofertas. 

La rivalidad entre los competidores es baja, porque en el sector en el cual se desea 

implementar la idea de negocio que en este caso será en el cantón Cuenca, no existen 

empresas que se encuentren establecidas de manera formal y su actividad económica sea 

la producción y comercialización de productos souvenirs, los cuales son elaborados de 

manera artesanal y utilizando la resina como materia prima. Esto permite que el proyecto 

de negocio tenga una mayor posibilidad de crecimiento en este sector y pueda 

posicionarse con facilidad, debido a la falta de competidores potenciales que sean 

distinguidos o tengan una marca reconocida. 

Amenaza de productos sustitutos  

Hace referencia a aquellos productos que ejecutan funciones similares a los ofertados por 

una organización, pueden llegar a representar una amenaza alta cuando satisfacen las 

mismas necesidades con un precio inferior y mayor calidad, esto provoca que los 

compradores prefieran adquirir esos productos, también puede generarse una 

competencia entre empresas que pertenecen a otro sector debido a que los productos 

pueden llegar a ser sustitutos (Baena et al., 2003).  

La amenaza de productos sustitutos es alta cuando las empresas competidoras 

comercializan uno similar, pero con mejores características, puede existir una amenaza 

con productos sustitutos directos o indirectos siempre que presenten un valor agregado 

que los clientes puedan percibir. 

La amenaza es alta porque los clientes pueden encontrar varios sustitutos a los que el 

microemprendimiento una vez establecido pretende elaborar, se pueden sustituir por 

diversos factores como material, precios y rápida disposición. 
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Existen productos sustitutos directos e indirectos:  

• Directos 

Son todos aquellos productos que se realizan en base a la misma materia prima y que 

poseen características similares, en este caso se pueden mencionar a todos aquellos 

emprendedores que comercializan diversos productos souvenirs a base de resina de 

manera informal. 

• Indirectos 

Algunos productos souvenirs pueden ser sustituidos por otros que son producidos con 

materiales distintos a la resina como metal, acero y plástico, los cuales tienen un precio 

menos elevado y son preferidos, aunque su diseño no sea muy sofisticado. 

Poder de negociación de los proveedores 

Estos pueden llegar a tener un poder de negociación alto cuando tienen la potestad de 

subir precios, limitar calidad, variar los costos en la industria y sobre todo cuando no hay 

productos que sustituyan a los que ellos ofertan. Los proveedores pueden llegar a ser un 

conjunto poderoso cuando no dependen de sus compradores para generar rentabilidad 

(Estolano et al., 2013).  

El poder de negociación de los proveedores es mayor cuando los clientes tienen limitadas 

opciones para adquirir un producto y es difícil que encuentren un sustituto a este, lo cual 

ocasiona que las organizaciones oferten su mercadería al precio que decidan sin que los 

consumidores puedan influenciar sobre el mismo. 

El poder de negociación de los proveedores es alto debido a que en Cuenca hay pocos 

distribuidores de resina epóxica y esta es la materia prima esencial para la elaboración de 

los productos, además la industria de la resina no es muy conocida, por lo que si el 

proveedor actual decidiera elevar sus precios las empresas que necesiten de sus insumos 

tendrían que adaptarse a sus nuevas medidas, ya que como existe una falta de proveedores 

en el mercado sería difícil conseguir otro distribuidor con mejores precios. 

2.2.3 FODA 

Una de las herramientas esenciales para analizar de manera interna y externa una empresa 

o un proyecto es la matriz FODA, está formada por fortalezas y debilidades las cuales 

representan sus variables internas y las oportunidades y amenazas que son externas, cada 
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una de ellas sirve para desarrollar estrategias que mejoren la situación actual y futura 

(Arriaga et al., 2017). 

Fortaleza y debilidades  

Son todas aquellas actividades que pueden ser controladas y determinan el rendimiento 

de una organización el cual puede estar catalogado como deficiente o excelente, a pesar 

que los dos son factores internos, se deben considerar de diferente manera ya que las 

fortalezas son factores que destacan una empresa y se busca conservarlos e incluso 

impulsaros, mientras que las debilidades generan una desventaja y por ello se busca 

frenarlas o erradicarlas (David, 2003). 

Oportunidades y amenazas 

Son aquellos sucesos que una entidad no puede controlar ni influenciar, pero afectan en 

la toma de decisiones de la misma, a pesar de que los dos son factores externos, se debe 

considerar de diferente manera ya que las oportunidades son factores que se deben 

aprovechar de la mejor manera posible, mientras que las amenazas se deben minimizar 

para evitar posibles daños a la organización (David, 2003). 

Determinar cada uno de los componentes de la matriz FODA permite conocer qué 

aspectos del entorno influyen en una entidad, con el fin de elaborar planes y estrategias 

para defenderse de amenazas externas y disminuir las debilidades, aprovechando las 

oportunidades y manteniendo las fortalezas de esta, procurando así el éxito del proyecto.  

En la tabla 1 se puede observar la matriz FODA, analizando las fortalezas oportunidades, 

debilidades y amenazas del proyecto: 
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Tabla 1  

FODA 

   

Fortalezas Oportunidades 

 -Oferta de una gran variedad de productos souvenirs 

a base de resina elaborados de manera artesanal como 

llaveros, placas de mascotas, joyeros, entre otros. 

-La mayoría de las personas utilizan 

las redes sociales, medio por el cual 

los productos se van a promocionar. 

 -Bajo costo por difusión de los productos a través de 

redes sociales como Instagram, Facebook y 

WhatsApp.   

-Bajo nivel de competencia en el 

mercado Cuencano. 

 -Productos elaborados con un material poco común 

dentro del mercado.  

-Al ser una empresa artesanal se 

exime de algunos impuestos. 

 -No es necesario el uso de máquinas para la 

elaboración de los productos. 

-Existen oportunidades de créditos 

accesibles para micro 

emprendedores. 

 -No existirá un costo por alquiler de planta debido a 

que se realizarán los procesos de producción en una 

localidad propia. 

-Tendencia de las personas por 

consumir los productos elaborados 

en el país. 

 -Rápido acceso para adquirir la materia prima e 

insumos dentro de la ciudad. 

 

- Productos con diseños personalizados.  

-Apoyo del gobierno en capacitación 

sobre el uso de plataformas digitales.  

-Tendencia de las personas por 

comprar a través de plataformas 

digitales a causa del COVID- 19.  

Debilidades Amenazas 

 -Elevados precios de los productos en comparación 

con los sustitutos.  

 -Empresas que realizan productos 

sustitutos directos.  

 -Falta de experiencia por parte de los emprendedores 

al momento de dirigir una empresa y elaborar el 

producto. 

 -Aumento de precios de los 

proveedores. 

 -Poca variedad de moldes ofertados en el mercado.  -Leyes o impuestos nuevos que 

afecten la comercialización del 

producto. 

 -Idea de negocio fácil de imitar.   -Pocas barreras de entrada, dando 

apertura a nuevos competidores. 

 -Baja rotación de los productos por no ser de primera 

necesidad. 

 -Posibilidad que las personas que 

realizan los mismos productos decidan 

formalizar su idea de negocio. 

 - No tener posicionamiento dentro del mercado.    

Nota: Desarrollo de cada una de las variables de una matriz FODA relacionada con la idea del 

microemprendimiento. 
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2.3 Modelo de negocio 

Es una herramienta que mediante una variedad de elementos relacionados entre sí, 

representan de manera conceptual la idea de negocio explicando cual es el valor que la 

empresa va a ofertar a sus distintos segmentos de mercado, con el fin de utilizar los 

recursos de manera rentable y duradera (Joan, 2009). 

2.3.1 Propuesta de valor (Lean Canvas) 

Para representar el modelo de negocio de este proyecto junto con la propuesta de valor la 

cual distingue a una empresa de la competencia, se aplicará el método Canvas (ver figura 

7) y Lean Canvas (ver figura 8). 

El Canvas se desarrolló con la finalidad de determinar si la implementación de un 

emprendimiento tendría éxito, es decir, si es factible, es aplicable para pequeñas, 

medianas y grandes empresas, el resultado del modelo es un producto mínimo viable el 

cual puede ser modificado. En un lienzo dividido en nueve bloques considerando la idea 

de negocio, se detallan los componentes que permiten su ejecución (Herrera, 2015).  

Componentes del Modelo Canvas:  

• Socios clave  

Es un acuerdo pactado entre dos o más entidades, en este caso se hace referencia a los 

distintos proveedores y socios que ayudan al funcionamiento del modelo de negocios, con 

el fin de apoyarse mutuamente permitiendo disminuir los riesgos al momento de adquirir 

recursos de manera coordinada (Burbano & Rojas, 2016). 

• Actividades clave:  

Se detallan las acciones más relevantes cuya ejecución permite el funcionamiento del 

modelo de negocio y el cumplimiento de los objetivos planteados por la empresa, 

teniendo en cuenta la propuesta de valor (Garcés et al., 2017). 

• Propuesta de valor  

Se presenta una breve descripción de las razones, atributos y cualidades, junto con los 

problemas que se desea solucionar al ofertar productos y servicios, generados con el 

objetivo de crear valor dirigido a un segmento específico de mercado (Burbano & Rojas, 

2016). 

• Relaciones con los clientes:  

Se describe que tipo de relación se desea establecer y mantener con los clientes, se debe 

considerar el segmento o mercado objetivo (Garcés et al., 2017). Se describe la clase de 
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vínculo que se busca establecer entre un segmento de mercado y la organización (Burbano 

& Rojas, 2016). 

• Segmentos de clientes:  

Se establece un segmento de mercado con cada una de las características específicas de 

clientes que la empresa pretende abarcar y que a su vez estén dispuestos a adquirir los 

productos o servicios que la misma ofrece (Burbano & Rojas, 2016). 

• Recursos clave 

Hacen referencia al conjunto de insumos necesarios para el funcionamiento de una 

organización, además son indispensables en el desarrollo del proceso productivo y 

mediante estos se elabora la propuesta de valor (Garcés et al., 2017). 

• Canales  

Son los medios directos e indirectos por los cuales una organización se encarga de 

distribuir sus productos a su segmento de mercado meta, con el fin de llegar a sus clientes 

con la mayor facilidad posible (Garcés et al., 2017).   

• Estructura de costes  

Se describen aquellos costos necesarios para poder desarrollar las actividades operativas 

de la organización, teniendo en cuenta la posibilidad de reducirlos (Burbano & Rojas, 

2016). 

• Corrientes de ingresos:  

Representan los flujos de ingresos que se reciben por parte de los clientes, estos son 

importantes para la generación de valor dentro del mercado y para el funcionamiento del 

negocio (Garcés et al., 2017).  

Lean Canvas 

El modelo de Lean Canvas fue creado por Maurya en el año 2012 basado en el modelo 

Canvas de Osterwalder y Pigneur del año 2010, uno de los pilares fundamentales del 

modelo es la identificación de un problema el cual tiene que ser resuelto con la ejecución 

del proyecto y se obtiene como resultado un producto mínimo viable que antes de ser 

ofertado en el mercado debe ser validado(Mejia, 2019).
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Figura 7 

Canvas 

 

Nota: Desarrollo de los componentes del modelo Canvas en base al modelo de negocio, considerando la idea de emprendimiento. 
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Figura 8 

Lean Canvas 

 

Nota: Desarrollo de los componentes del modelo Lean Canvas en base al modelo de negocio, considerando la idea de emprendimiento. 
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2.4 Investigación de mercado 

Para recolectar la información necesaria para el desarrollo de la investigación de mercado 

se decidió aplicar el método cualitativo para analizar la oferta y cuantitativo para la 

demanda mismo que es de carácter no probabilístico, este se utiliza debido a que para su 

implementación no se necesita de un largo periodo de tiempo y no representa un costo 

elevado, no todos los integrantes de una población tienen la posibilidad de ser elegidos y 

participar en la investigación (Pimienta, 2000). Además, no se dispone de un marco 

muestral debido a que no existe un listado con los elementos más importantes de la 

muestra como correo, nombres completos, número de teléfono y su dirección. 

2.4.1 Investigación cuantitativa 

2.4.1.1 Análisis de la demanda 

• Objetivos 

Dentro de una investigación se consideran tres tipos de objetivos, el primero es el 

mercadológico el cual da respuesta a la estrategia de emprendimiento, el siguiente es el 

general y consiste en establecer de manera anticipada lo que se pretende alcanzar con el 

desarrollo de la investigación, el último hace referencia a los específicos que permiten la 

ejecución del objetivo general debido a que forman una guía para delimitar las acciones 

que se deben ejecutar (Otero et al., 2006). 

Objetivo mercadológico, general y específicos, los cuales son aplicables para la 

investigación cuantitativa: 

Objetivo mercadológico 

Implementar un microemprendimiento en donde se oferten diversos productos souvenirs 

elaborados a base de resina en el cantón Cuenca, estableciendo las características y 

preferencias del consumidor. 

Objetivo general 

Determinar la factibilidad de implementar dentro del mercado cuencano un 

microemprendimiento en donde se oferten diversos productos souvenirs elaborados a 

base de resina. 
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Objetivos específicos  

o Establecer el perfil del potencial consumidor. 

o Identificar si las personas del mercado cuencano conocen y han comprado o 

comprarían productos souvenirs elaborados a base de resina. 

o Establecer los motivos por los cuales las personas no han comprado o no 

comprarían productos souvenirs elaborados a base de resina. 

o Determinar si las personas conocen sobre una microempresa que venda 

productos souvenirs elaborados a base de resina y en qué zona del Ecuador 

están ubicadas. 

o Establecer qué tipo de productos y que características prefieren las personas 

del mercado cuencano al comprar productos souvenirs. 

o Identificar la frecuencia de compra de los cuencanos respecto a los productos 

souvenirs. 

o Determinar el precio que las personas están dispuestas a pagar junto con un 

valor adicional por la entrega a domicilio. 

o Determinar la probabilidad de compra respecto a productos souvenirs 

elaborados a base de resina.  

o Determinar el nivel de satisfacción actual de las personas que han comprado 

productos souvenirs elaborados a base de resina.  

o Determinar si las personas prefieren comprar de manera online y que tiempo 

están dispuestos a esperar para recibir el producto personalizado que elijan. 

o Identificar las redes sociales más utilizadas por las personas para adquirir 

productos. 

 

Grupo objetivo de la investigación 

Hace referencia a aquellas personas que pueden ser satisfechas mediante un producto o 

servicio y forman parte de un segmento cuyas características cumplen con un perfil 

definido por la organización (Izquierdo, 2011). 

La investigación se realizó a personas entre 18 hasta 50 años que vivan en el sector urbano 

y rural del cantón Cuenca, de estrato socioeconómico medio y alto, que pertenezcan a la 

población económicamente activa (PEA) y utilicen redes sociales. 
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La PEA hace referencia a los individuos de 15 años en adelante que laboran un mínimo 

de una hora a la semana (empleados) y a aquellos que a pesar de no tener empleo tenían 

la disponibilidad y lo buscaban (desempleados) (INEC, 2018). 

Metodología 

• Diseño de la investigación 

 La presente investigación tuvo un enfoque cuantitativo, con una investigación descriptiva 

de corte transversal simple. 

La investigación descriptiva es la que detalla la información recolectada por medio de la 

descripción de datos, esta consta de un diseño transversal simple el cual es utilizado 

porque la recolección de información para el desarrollo de la investigación, se va a utilizar 

una sola vez a partir de una sola muestra de los encuestados (Malhotra, 2008). 

• Muestreo 

La muestra se conformó por 202 participantes con información levantada en el periodo 

del 14 al 30 de abril del presente año. El muestreo fue no probabilístico, por conveniencia 

y por cuotas considerando la edad y el sexo. 

El muestreo por conveniencia permite seleccionar a los informantes según el criterio del 

investigador, considerando a aquellas personas que son idóneas para brindar información 

relevante (Baltar & Gorjup, 2012).  

El muestreo por cuotas tiene una aplicación común en investigaciones de mercado, los 

encuestadores se encargan de obtener una cantidad aproximada de información de 

acuerdo a la división por segmentos, considerando el público objetivo y basándose en una 

muestra proporcional de la población (Pimienta, 2000). 

• Instrumento de recolección de datos 

La herramienta diseñada por el equipo de investigación para recolectar datos fue un 

cuestionario denominado “Factibilidad”, el cual se realizó en la plataforma QuestionPro. 

La estructura del cuestionario se dividió en tres dimensiones, el primero estaba orientado 

a personas que conocen, han comprado o comprarían productos souvenirs a base de 
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resina, el segundo estaba enfocado en personas que no conocen sobre este tipo de 

productos y el tercero a quienes no comprarían esos productos. 

Se realizaron un total de 51 preguntas de las cuales 9 eran para determinar el público 

objetivo y 2 para filtrar información, para la primera dimensión se realizaron 18 

preguntas, para la segunda se desarrollaron 13 y finalmente la tercera dimensión tuvo un 

total de 9 preguntas. 

• Validación del instrumento 

Se realizaron 10 encuestas piloto a diversas personas que fueron parte del público objetivo 

(ver anexo 1) con el fin de determinar los posibles errores dentro de la misma, se 

encontraron cuatro errores, el primero estaba relacionado con el orden de las preguntas 

debido a que generaban confusión y se perdía la relación de las mismas, el segundo fue 

un problema de redacción respecto a algunas preguntas ya que no existía comprensión de 

la información que se solicitaba, el tercer problema fue un error de digitación respecto a 

las opciones de respuesta debido a que una de estas no se ingresó, y finalmente en una 

pregunta era necesario agregar información para los encuestados, la cual consistía en 

indicar que los productos eran elaborados de manera artesanal, ya que se requería 

información respecto al tiempo de espera para adquirirlos.  

En el anexo número 2 se puede observar el cuestionario aplicado para obtener 

información para el desarrollo de la información el cual fue validado y corregido en base 

a los errores identificados en las encuestas piloto. 

• Recopilación de datos 

La recopilación de datos se desarrolló de manera online por medio de redes sociales como 

Facebook, Whatsapp e Instagram, también se remitieron encuestas por correo electrónico, 

las encuestas se enviaron a todas las personas que los investigadores consideraban que 

podían ser parte del público objetivo. 

Para obtener información cuantitativa se desarrollaron 202 encuestas este número fue 

elegido sin la aplicación de una fórmula o proceso mecánico para determinar la muestra, 

debido a que al aplicar el muestreo no probabilístico no es necesaria, también se realizó 

un muestreo por cuotas porque se dividió por segmentos de edad y sexo al público 

objetivo y se obtuvo información de cada uno de ellos (Pimienta, 2000). 
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Las encuestas fueron realizadas por conveniencia porque permitió a los investigadores 

decidir en qué lugares aplicar las encuestas, de esa manera se abarcó el público objetivo 

con facilidad y fue una forma fácil de reclutar información. 

Las cuotas se establecieron tomando como base la distribución poblacional del cantón 

Cuenca, información que se encontró en el INEC, en la tabla 2 se observa la distribución 

de la muestra.  

Tabla 2 

Cantidades de población por rango de edad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: De acuerdo con la cantidad total de la población entre hombres y mujeres, se describen las 

cantidades de encuestas necesarias para cada uno de los rangos de edad. 

Las cuotas no se obtuvieron de manera exacta en la etapa de recopilación de datos, pero 

sí de manera aproximada encontrándose variaciones mínimas como se observa en la tabla 

3.  

Tabla 3 

Cantidad real de encuestados por rango de edad 

    
No. de 

Hombres 

No. de 

Mujeres 
Total  

Rangos de edad % 45% 55% 100% 

18 a 22 23% 14 32 46 

23 a 30 32% 34 31 65 

31 a 40 25% 20 30 50 

41 a 50 20% 23 18 41 

Total 100% 91 111 202 

Nota: Cantidades y porcentajes reales de las encuestas realizadas según los rangos de edad 

relacionadas con el sexo de cada uno de ellos. 

 

 

 

 

 

    No. de Hombres No. de Mujeres Total  

Rangos de edad % 52% 48% 100%  

18 a 22 24% 26 27 53 

23 a 30 28% 36 26 62 

31 a 40 26% 30 26 56 

41 a 50 22% 22 26 48 

Total 100% 114 105 219 
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• Análisis de datos 

Para organizar la información obtenida de los cuestionarios se utilizó el software Excel, 

en donde se validaron los datos verificando que estén completos, libres de errores para el 

procesamiento y análisis. Posterior al proceso de validación se realizó su codificación, 

para finalmente ingresar la información al software de Statistical Package for Social 

Sciences (SPSS) versión de prueba. 

Resultados 

Objetivo 1: Establecer el perfil del potencial consumidor. 

Se analizaron los datos sociodemográficos los cuales hacen referencia a características 

que tiene nuestro público objetivo (edad, sexo, nivel socioeconómico, pertenecientes a la 

PEA, zona, uso de redes sociales). 

Tabla 4 

Rangos de edad de los encuestados por sexo 

  

Sexo     

Femenino Masculino Total 

Recuento % Recuento % Recuento % 

Rangos de 

edad 

18 a 22 años 32 69,6% 14 30,4% 46 100,0% 

23 a 30 años 31 47,7% 34 52,3% 65 100,0% 

31 a 40 años 30 60,0% 20 40,0% 50 100,0% 

41 a 50 años 18 43,9% 23 56,1% 41 100,0% 

  Total 111 55,0% 91 45,0% 202 100,0% 

Nota: Conteo de encuestados tanto por rangos de edad como por sexo con sus debidos porcentajes. 

Las personas que formaron parte de la investigación (tabla 4) en su mayoría están en un 

rango de edad de 23 a 30 años ya que de los 202 participantes 65 eligieron este rango de 

edad que representa el 32.2%, de los cuales el 47.7% son de sexo femenino y el 52.3% 

son de sexo masculino. 
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Tabla 5  

Nivel socioeconómico de los encuestados por ocupación 

  

Nivel socioeconómico     

Alto Medio Total 

Recuento % Recuento % Recuento % 

Ocupación 

Empleado 4 5,6% 68 94,4% 72 100,0% 

Cuenta propia 10 21,7% 36 78,3% 46 100,0% 

Jubilado 2 50,0% 2 50,0% 4 100,0% 

Estudiante y 

empleado 
15 18,8% 65 81,3% 80 100,0% 

  Total 31 15,3% 171 84,7% 202 100,0% 

Nota: Conteo de encuestas por nivel socioeconómico y ocupación de las personas pertenecientes 

a la población económicamente activa. 

En la tabla 5 se puede observar que la mayoría de encuestados son estudiantes y 

empleados representando el 39,6%, de los cuales el 81.30% son de estrato 

socioeconómico medio. 

Tabla 6  

Residencia de los participantes por sexo 

  

Sexo     

Femenino Masculino Total 

Recuento % Recuento % Recuento % 

Zona 
Zona rural 33 56,9% 25 43,1% 58 100,0% 

Zona urbana 78 54,2% 66 45,8% 144 100,0% 

  Total 111 55,0% 91 45,0% 202 100,0% 

Nota: Conteo de encuestados relacionando la zona en que residen con su sexo. 

En la tabla 6 se puede observar que la mayoría de los encuestados residen en la zona 

urbana de Cuenca, representan el 71,3% de participantes, de los cuales el 54.2% son de 

sexo femenino y el 45,8% masculino. 
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Objetivo 2: Identificar si las personas del mercado cuencano conocen y han 

comprado o comprarían productos souvenirs elaborados a base de resina. 

Tabla 7 

Conocimiento de productos souvenirs elaborados a base de resina por sexo 

  

Sexo     

Femenino Masculino Total 

Recuento % Recuento % Recuento % 

Encuestados que 

conocen sobre 

productos souvenirs 

elaborados con resina 

Si 73 62,9% 43 37,1% 116 100,0% 

No 38 44,2% 48 55,8% 86 100,0% 

  Total 111 55,0% 91 45,0% 202 100,0% 

Nota: Porcentaje de acuerdo con el sexo de las personas que tienen conocimiento sobre el tipo de 

productos a ofertar. 

Según los datos que se observan en la tabla 7, 116 encuestados expresaron que conocen 

sobre los productos souvenirs elaborados con resina representando 57.4%, de los cuales 

la mayoría fueron de sexo femenino con un 62.9% y los de sexo masculino representaban 

el 37.1%. 

Tabla 8 

Personas que han comprado o comprarían productos elaborados con resina por sexo 

  

Sexo     

Femenino Masculino Total 

Recuento % Recuento % Recuento % 

Personas que han 

comprado o comprarían 

productos elaborados con 

resina 

Si 52 63,4% 30 36,6% 82 100,0% 

No 20 60,6% 13 39,4% 33 100,0% 

  Total 72 62,6% 43 37,4% 115 100,0% 

Nota: Porcentaje de acuerdo con el sexo de las personas que han comprado o comprarían 

productos elaborados con resina. 

El 71,3% de encuestados expreso que, si han comprado o comprarían este tipo de 

productos, en su mayoría son mujeres que representan el 63.4% de los participantes como 

se puede observar en la tabla 8. 
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Objetivo 3: Establecer los motivos por los cuales las personas no han comprado o no 

comprarían productos souvenirs elaborados a base de resina. 

Tabla 9  

Motivos para no comprar productos souvenirs elaborados con resina por sexo 

  
Sexo     

Femenino % Masculino % Total % 

Motivos 

para no 

comprar 

productos 

souvenirs 

elaboras a 

base de 

resina 

Falta de 

conocimiento 
12 66,7% 6 33,3% 18 100,0% 

Mala experiencia 5 35,7% 9 64,3% 14 100,0% 

No duradero 7 87,5% 1 12,5% 8 100,0% 

Precio elevado 4 57,1% 3 42,9% 7 100,0% 

No me gusta 1 100,0% 0 0,0% 1 100,0% 

No me interesa 1 100,0% 0 0,0% 1 100,0% 

No hubo respuesta 1 50,0% 1 50,0% 2 100,0% 

  Total 31 60,8% 20 39,2% 51 100,0% 

Nota: Porcentaje de acuerdo con el sexo y principales motivos por los cuales las personas no 

compran productos elaborados con resina. 

Al analizar la información de la tabla 9 se determinó que el principal motivo por el cual 

los encuestadas no han comprado o no compraría este tipo de productos es la falta de 

conocimiento de estos representando el 35.3%, de los cuales las mujeres representan el 

66.7%. 
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Objetivo 4: Determinar si las personas conocen sobre una microempresa que venda 

productos souvenirs elaborados a base de resina y en qué zona del Ecuador están 

ubicadas. 

Tabla 10  

Empresas competidoras por ubicación 

  
Ciudad     

Cuenca % Guayaquil % Total % 

Nombre de 

empresas 

competidoras 

Nunus 3 23,1% 1 16,7% 4 21,1% 

Mousse 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Yilarte 0 0,0% 2 33,3% 2 10,5% 

Inti-Raymi 3 23,1% 0 0,0% 3 15,8% 

Splint 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Coral 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Talleres San José 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Hippies 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Servigraf 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Mias 1 7,7% 0 0,0% 1 5,3% 

Rocksbysilviaflores 0 0,0% 1 16,7% 1 5,3% 

Freyle 0 0,0% 1 16,7% 1 5,3% 

Arte en resina 0 0,0% 1 16,7% 1 5,3% 

  Total 13 100,0% 6 100,0% 19 100,0% 

Nota: Número de veces que se mencionan a las principales empresas competidoras mencionada 

por parte de los encuestados con sus respectivas zonas. 

Nunus e Inti-Raymi son las empresas ubicadas en la ciudad de Cuenca más conocidas por 

los encuestados respecto a la venta de productos souvenirs elaborados con resina, las 

cuales representan un 15,8% cada una, también se mencionó una empresa ubicada en 

Guayaquil llamada Yilarte con un 10,5% (ver tabla 10).  
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Objetivo 5: Establecer qué tipo de productos y que características prefieren las 

personas del mercado cuencano al comprar productos souvenirs. 

Tabla 11  

Preferencia de productos por sexo 

  
Sexo     

Femenino % Masculino % Total % 

Preferencia 

de 

productos 

Llavero 

Spotify 
60 23,5% 49 26,6% 109 24,8% 

Encapsulados 53 20,8% 32 17,4% 85 19,4% 

Llaveros de 

letras 
53 20,8% 38 20,7% 91 20,7% 

Placas para 

mascotas 
60 23,5% 42 22,8% 102 23,2% 

Joyeros 29 11,4% 23 12,5% 52 11,8% 
 Total 255 100,0% 184 100,0% 439 100,00% 

Nota: Número de veces que se mencionan los productos más elegidos por parte de los 

participantes considerando el sexo. 

Al observar la tabla 11 se determinó que la preferencia de los productos tanto en hombres 

como mujeres son similares, debido a que para ambos los productos más elegidos son 

llaveros con código Spotify con un 24.8% y placas para mascotas con 23.2%, que juntos 

representan el 48.1%.  

Tabla 12  

Principales características por sexo 

  
Sexo     

Femenino % Masculino % Total % 

Principales 

características 

Decorado 91 60,7% 59 39,3% 150 100,0% 

Tamaño 47 61,0% 30 39,0% 77 100,0% 

Durabilidad 65 57,0% 49 43,0% 114 100,0% 

Resistencia 42 53,2% 37 46,8% 79 100,0% 

Precio 3 100,0% 0 0,0% 3 100,0% 

Calidad 0 0,0% 1 100,0% 1 100,0% 

Forma 2 100,0% 0 0,0% 2 100,0% 

GPS 0 0,0% 1 100,0% 1 100,0% 

  Total 250 431,9% 177 368,1% 427 100,0% 

Nota: cantidad de encuestados que seleccionaron las características más importantes sobre 

productos elaborados con resina comparado con su sexo. 
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La mayoría de los encuestados eligió el decorado con un 35.1% seguido de la durabilidad 

con un 26.7%, en ambos casos la mayor parte fueron de sexo femenino, esto se observa 

en la tabla 12. 

Objetivo 6: Identificar la frecuencia de compra de los cuencanos respecto a los 

productos souvenirs. 

Tabla 13  

Frecuencia de compra por sexo 

  

Sexo     

Femenino Masculino     

Recuento % Recuento % Total % 

Frecuencia 

de compra 

Cada 3 meses 7 13,2% 0 0,0% 7 8,4% 

Cada 6 meses 17 32,1% 11 36,7% 28 33,7% 

Cada 9 meses 13 24,5% 2 6,7% 15 18,1% 

Cada año o más 16 30,2% 17 56,7% 33 39,8% 

  Total 53 100,0% 30 100,0% 83 100% 

Nota: Numero y porcentaje de la frecuencia de compra tanto en mujeres como en hombres 

En base a la información de la tabla 13 se determinó que la mayoría de encuestados tanto 

de sexo femenino como masculino realizan compras de este tipo de productos cada año o 

más, esto representa el 39.8%. 

Objetivo 7: Determinar el precio que las personas están dispuestas a pagar junto 

con un valor adicional por la entrega a domicilio. 

Tabla 14 

Probabilidad de compra según el precio por nivel socioeconómico 

  
Nivel socioeconómico     

Alto % Medio % Total % 

Probabilidad de 

compra según el 

precio de llaveros 

y placas para 

mascotas 

Muy probable 10 41,7% 52 35,9% 62 36,7% 

Probable 11 45,8% 68 46,9% 79 46,7% 

Poco probable 3 12,5% 22 15,2% 25 14,8% 

Nada probable 0 0,0% 3 2,1% 3 1,8% 

  Total 24 100,0% 145 100,0% 169 100,0% 

Nota: Probabilidad de compra para ciertos productos por parte de los encuestados relacionado a 

su nivel socioeconómico. 

Al observar la tabla 14 se determinó, que el 46,7% de los encuestados respondieron que 

es probable que adquieran llaveros de Spotify y placas para mascotas pagando un precio 

de cuatro a ocho dólares, siendo la mayoría de nivel socioeconómico medio. 
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Tabla 15  

Probabilidad de compra según el precio por nivel socioeconómico 

    Nivel socioeconómico     

    Alto % Medio % Total % 

Probabilidad de 

compra según el 

precio de joyeros y 

productos 

encapsulados 

Muy probable 10 41,7% 19 13,1% 29 17,2% 

Probable 9 37,5% 78 53,8% 87 51,5% 

Poco probable 3 12,5% 36 24,8% 39 23,1% 

Nada probable 2 8,3% 12 8,3% 14 8,3% 

  Total 24 100,0% 145 100,0% 169 100,0% 

Nota: Probabilidad de compra para ciertos productos por parte de los encuestados relacionando su nivel 

socioeconómico. 

Al observar la tabla 15 se determinó, que el 51.5% de los encuestados respondieron que 

es probable que adquieran joyeros y productos encapsulados pagando un precio de ocho 

a doce dólares, siendo la mayoría de nivel socioeconómico medio. 

Tabla 16  

Probabilidad de pago por entrega a domicilio en zona urbana por nivel socioeconómico 

      Nivel socioeconómico     

      Alto % Medio % Total % 

Zona 

urbana 

Probabilidad de pago 

por adquisición de 

productos en la zona 

urbana 

Muy probable 11 45,8% 52 35,9% 63 37,3% 

Probable 10 41,7% 70 48,3% 80 47,3% 

Poco probable 3 12,5% 19 13,1% 22 13,0% 

Nada probable 0 0,0% 4 2,8% 4 2,4% 

  Total   24 100,0% 145 100,0% 169 100,0% 

Zona 

rural 

Probabilidad de pago 

por adquisición de 

productos en la zona 

rural 

Muy probable 9 37,5% 52 35,9% 61 36,1% 

Probable 11 45,8% 58 40,0% 69 40,8% 

Poco probable 4 16,7% 24 16,6% 28 16,6% 

Nada probable 0 0,0% 11 7,6% 11 6,5% 

  Total   24 100,0% 145 100,0% 169 100,0% 

Nota: Probabilidad seleccionada por los participantes considerando su nivel socioeconómico 

respecto al pago por la adquisición de productos a domicilio según en la zona en la que viven.  

Después de presentar los valores del costo adicional por él envió de los productos para la 

zona urbana y rural de un dólar con cincuenta centavos y dos dólares respectivamente, la 

mayoría de los encuestados (ver tabla 16) dieron a conocer que es probable que paguen 

la cantidad mencionada representando el 47.3% en la zona urbana y el 40.8% en la rural. 
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Objetivo 8: Determinar la probabilidad de compra respecto a productos souvenirs 

elaborados a base de resina.  

Tabla 17  

Probabilidad de compra por nivel socioeconómico 

  Nivel socioeconómico     

  Alto % Medio % Total % 

Muy probable 13 18,8% 56 81,2% 69 100% 

Probable 15 15,5% 82 84,5% 97 100% 

Poco probable 4 11,8% 30 88,2% 34 100% 

Nada probable 0 0,0% 2 100,0% 2 100% 

Total 32 15,8% 170 84,2% 202 100% 

Nota: Comparación de la probabilidad de compra de los participantes con su nivel 

socioeconómico expresado en cantidades y porcentajes respecto a cada una de sus respuestas. 

La mayoría de encuestados indico que es probable que adquieran este tipo de productos 

(ver tabla 16) con un porcentaje de 48.5% del cual el 84.5% son de estrato 

socioeconómico medio, también se debe tener en cuenta que el 34.2% eligió muy 

probable, la mayoría son de estrato socioeconómico medio con un 81.2% 

Objetivo 9: Determinar el nivel de satisfacción actual de las personas que han 

comprado productos souvenirs elaborados a base de resina.  

Tabla 18  

Satisfacción de compra por rango de edad 

  

Rango de edad     

18 a 22 

años 

23 a 30 

años 

31 a 40 

años 
41 a 50 años Total 

No. % No. % 
No

. 
% No. % No. % 

Satisfacción 

de compra 

Muy satisfecho 4 18% 0 0% 0 0% 1 20% 5 100% 

Satisfecho 2 9% 6 46% 1 8% 4 31% 13 100% 

Insatisfecho 0 0% 2 100% 0 0% 0 0% 2 100% 

Muy satisfecho 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0 100% 

No he comprado 0 0% 2 100% 0 0% 0 0% 2 100% 

  Total 6 27% 10 45% 1 5% 5 23% 22 100% 

Nota: Comparación de la satisfacción expresada por los encuestados con respecto a cada uno de 

sus rangos de edad expresada en porcentajes. 

De las 22 personas encuestadas que han comprado productos souvenirs (ver tabla 18), 13 

participantes han estado satisfechas con la compra de productos souvenirs elaborados con 

resina los cuales representan el 59% de encuestados, la mayor parte de estos se encuentran 

dentro de un rango de edad de 23 a 30 años con un 46%. 
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Objetivo 10: Determinar si las personas prefieren comprar de manera online y que 

tiempo están dispuestos a esperar para recibir el producto personalizado que elijan. 

Tabla 19  

Tiempo de espera por preferencia de compra 

    Preferencia de compra     

    Online % Personalmente % Total % 

Tiempo de espera por 

adquisición de 

productos 

12 horas 16 53,3% 14 46,7% 30 100,0% 

24 horas 33 55,0% 27 45,0% 60 100,0% 

36 horas 36 64,3% 20 35,7% 56 100,0% 

72 horas 11 47,8% 12 52,2% 23 100,0% 

  Total 96 56,8% 73 43,2% 169 100,0% 

 

Nota: Relación entre el tiempo que están dispuestos a esperar los encuestados para recibir los 

productos con la preferencia de compra ya sea de manera online o personal. 

La mayoría de los participantes indicaron que están dispuestos a esperar 24 horas con un 

35.5% del total de respuestas, de estas personas el 55% indico que prefieren comprar de 

manera online, otro porcentaje a considerar es de 33.1% que hace referencia a los 

participantes dispuestos a esperar 36 horas y que también prefieren en su mayoría adquirir 

de manera online con un 64.3% de resultados (ver tabla 19). 

Objetivo 11: Identificar las redes sociales más utilizadas por las personas para 

adquirir productos. 

Tabla 20  

Rango de edad por preferencia de compra 

    Preferencia de compra     

    Online % Personalmente % Total % 

Rango de 

edad 

18 a 22 años 34 73,9% 12 26,1% 46 100,0% 

23 a 30 años 39 60,0% 26 40,0% 65 100,0% 

31 a 40 años 27 54,0% 23 46,0% 50 100,0% 

41 a 50 años 19 46,3% 22 53,7% 41 100,0% 

  Total 119 58,9% 83 41,1% 202 100,0% 

Nota: Relación existente entre los distintos rangos de edad de los encuestados con la preferencia 

de compra de cada uno. 

En la tabla 20 se observa que del 100% de los participantes el 32.2% de ellos se 

encuentran en un rango de edad de 23 a 30 años, de los cuales el 60% de ellos prefiere 

comprar de manera online.  
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Objetivo general: Determinar la factibilidad de implementar dentro del mercado 

cuencano un microemprendimiento en donde se oferten diversos productos 

souvenirs elaborados a base de resina. 

Después de realizar el estudio de investigación con 202 encuestados, se determinó que, si 

es factible implementar dentro del mercado cuencano un microemprendimiento en donde 

se ofertan diversos productos souvenirs elaborados a base de resina, debido a que 116 

personas tienen conocimiento sobre este tipo de productos, de las cuales 82 de ellas 

expresaron que ya han comprado o que comprarían. 

Además 97 encuestados dieron a conocer que es probable que los compren y 69 de ellos 

expresaron que es muy probable adquirirlos, estos dos valores representan un 82,18% de 

los encuestados a favor de la compra de productos elaborados con resina.  

2.4.3 Investigación cualitativa 

2.4.3.1 Análisis de la oferta 

Se presenta el objetivo general y los específicos, los cuales son aplicables para la 

investigación cualitativa. 

• Objetivos 

Objetivo general 

Determinar la percepción respecto al comercio de productos souvenirs elaborados a base 

de resina y con distintas materias primas, en el cantón Cuenca. 

Objetivos específicos  

o Determinar qué productos son los más ofertados y en qué temporada. 

o Establecer la cantidad semanal de venta de los productos souvenirs. 

o Determinar qué características se prefieren en los productos. 

o Determinar el tiempo de elaboración de los productos. 

o Definir los precios más competentes dentro del mercado. 

o Determinar los medios por los cuales ofertan sus productos. 

o Determinar los principales canales de distribución. 
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o Determinar el costo adicional por entrega de productos a domicilio 

o Establecer si se realizan actividades enfocadas en el servicio post venta. 

o Determinar los principales competidores. 

o Determinar la rentabilidad de las personas que ofertan estos productos. 

o Establecer la frecuencia de compra de los clientes 

Grupo objetivo de la investigación 

Las entrevistas se realizaron a personas de 21 a 65 años que eran propietarios y 

vendedores de productos souvenirs elaborados con resina y con otros materiales, los 

cuales eran ofertados en el cantón Cuenca. 

• Instrumento de recolección de datos 

La herramienta diseñada por el equipo de investigación para recolectar datos fue una 

entrevista en profundidad, esta se realiza en base a una guía en donde se presentan los 

temas necesarios para obtener información, se puede dar mayor profundidad en algunos 

de estos diferenciando temas de mayor importancia (Robles, 2011), los participantes para 

esta investigación fueron reclutados mediante referidos por el cual se elige una muestra 

pequeña, para posteriormente solicitar una sugerencia de posibles nuevos participantes, 

los cuales deben cumplir con las características requeridas para la recolección de 

información (Hidalgo & Ramírez, 2009). 

• Recopilación de datos 

Se aplicaron 10 entrevistas en profundidad en el cantón de Cuenca a personas que 

producen y comercializan productos souvenirs, tres se realizaron a propietarios los cuales 

elaboraban sus productos únicamente con resina, dos vendedores y tres propietarios que 

realizaban sus productos con materiales distintos a la resina, también se entrevistó a un 

vendedor y a un propietario que elaboraba sus productos con resina y otros materiales. 

Todas las entrevistas fueron realizadas de manera presencial en base a una guía de temas 

semiestructurada (ver anexo 3) la cual tenía dos secciones, la primera abarcaba cinco 

preguntas de calentamiento y la segunda trece preguntas exploratorias. 
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• Método de tabulación de datos 

Para organizar la información obtenida de las entrevistas se utilizó el software Excel, en 

donde se elaboró una matriz (ver anexo 4) que contenía las variables de respuesta y que 

permitió el posterior análisis e interpretación, la matriz contenía un encabezado el cual 

constaba de las preguntas de calentamiento y exploratorias, las cuales permitían obtener 

información de acuerdo a los objetivos específicos establecidos con anterioridad y se 

digitaron las respuestas de cada uno de los entrevistados, posteriormente se elaboró un 

informe en base a los objetivos de la investigación cualitativa mismo que se presenta en 

la sección de resultados.  

o Resultados 

Objetivo 1: Determinar qué productos son los más ofertados y en qué temporada. 

La mayor parte de los entrevistados indicaron que los productos más ofertados con 

materiales distintos a la resina son llaveros, además mencionaron que ofertan vasos, 

cucharas y adornos varios. En cuanto a los productos elaborados a base de resina, los 

participantes expresaron que los más vendidos son llaveros de letras y placas para 

mascotas.  

Según los datos recolectados por medio de las entrevistas las temporadas con mayor 

frecuencia de venta de productos souvenirs que no utilizan resina son Navidad y Día de 

la madre, sin embargo, otra fecha que también fue mencionada a pesar de que las ventas 

tengan menor frecuencia fue Fiestas de Cuenca.  

Los productos que son realizados con resina también se venden con mayor frecuencia en 

Navidad, sin embargo, es necesario considerar que Fiestas de Cuenca y Día del niño son 

temporadas en donde se vende una mayor cantidad de productos a comparación del resto 

de días del año.  

Objetivo 2: Establecer la cantidad semanal de venta de los productos souvenirs. 

Según las respuestas captadas, los productos fabricados con materiales diferentes a la 

resina tienen una venta de 20 unidades a la semana, esto equivale al doble de aquellos que 

si utilizan esa materia prima, porque la mayoría de las personas que utilizan la resina para 

hacer sus productos consideran esta actividad como un pasatiempo, motivo por el cual la 

cantidad de ventas es mucho menor ya que equivale a 10 unidades semanales. 
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Objetivo 3: Determinar qué características se prefieren en los productos. 

La mayoría de entrevistados que no utilizan resina informaron que los productos tienen 

que ser elaborados a mano ya que los clientes valoran más lo artesanal, además indicaron 

que la resistencia es otra característica importante en estos productos y por último 

expresaron que los colores tienen que ser llamativos. 

En cuanto a los productos souvenirs a base de resina, los entrevistados indicaron que las 

características más importantes hacen referencia a la resistencia y a la personalización de 

los mismos.  

Objetivo 4: Determinar el tiempo de elaboración de los productos. 

Después de analizar la información proporcionada por los entrevistados, se determinó que 

en general los productos souvenirs elaborados con cerámica, paja toquilla, plástico, entre 

otros, tienen un tiempo de elaboración máximo de dos días, esto se considera una ventaja 

ya que los productos elaborados con resina tardan un máximo de un día y medio en su 

fabricación. 

Objetivo 5: Definir los precios más competentes dentro del mercado. 

Existe una gran variedad de precios respecto a los productos debido a que son elaborados 

con distintos materiales, en cuanto a aquellos que se producen con materia prima distinta 

a la resina como llaveros, aretes, collares, vasos, portavasos, billeteras, colgantes de llaves 

y magnetos el precio oscila entre un dólar con cincuenta y seis dólares. Aquellos que son 

elaborados específicamente con resina como placas de mascotas, llaveros, ceniceros y 

encapsulados tienen un precio mínimo de cuatro dólares y máximo de ocho dólares, por 

lo cual se concluye que los productos souvenirs elaborados a base de resina son más 

costosos y representa una desventaja frente a la competencia. 

Objetivo 6: Determinar los medios por los cuales ofertan sus productos. 

El medio más común por el cual se comercializan los productos souvenirs elaborados con 

materiales distintos a la resina es de manera presencial, cabe destacar que la mayoría de 

los participantes que hacen uso de la resina ofertan sus productos de manera online, siendo 

una ventaja ya que los competidores indicadores carecen de presencia en las redes 

sociales.  



52 

 

 Objetivo 7: Determinar los principales canales de distribución. 

Para los entrevistados que utilizan como materia prima insumos distintos a la resina, el 

principal canal de distribución es un local físico y en menor medida hacen uso de un canal 

online a través de redes sociales como Instagram, WhatsApp y mayormente Facebook. 

 Sucede lo contrario con aquellos que hacen uso de la resina debido a que el mayor medio 

de comercialización es a través de las redes sociales (Facebook en mayor magnitud, 

Instagram, WhatsApp), este factor se debe considerar al momento de ofertar los productos 

con la finalidad de conservar y atraer al público objetivo.  

Objetivo 8: Determinar el costo adicional por entrega de productos a domicilio: 

Existe una gran variedad de costos respecto a la entrega a domicilio de los productos 

debido a que cada entrevistado considera factores como la cantidad de compra por parte 

del cliente y la zona, el costo oscila entre dos y cinco dólares y es gratis cuando se realiza 

una venta a un mayorista.  

Objetivo 9: Establecer si se realizan actividades enfocadas en el servicio post venta. 

De aquellas personas que no utilizan la resina para la fabricación de sus productos, la 

mayoría dieron a conocer que no se realiza ningún tipo de actividad relacionada al 

servicio post venta, ya que casi todos sus clientes son de venta única y la minoría si 

realizan este tipo de servicio porque disponen de algunos clientes mayoristas. 

En cuanto a aquellos que utilizan la resina, la mayor parte de los entrevistados si realizan 

actividades enfocadas en el servicio post venta, porque piden fotografías a sus clientes 

haciendo uso de los productos y les contactan para saber si están conformes con el 

producto ofertado.  

Objetivo 10: Determinar los principales competidores. 

La mayoría de los competidores indirectos se encuentran localizados en dos principales 

plazas de Cuenca, la Rotary y el Centro Municipal Artesanal “Semuart” los cuales se 

encuentran ubicados en zonas turísticas, en su mayoría son locales artesanales dedicados 

a la producción y comercialización de este tipo de productos. Un competidor directo es 

Nunus aunque solo oferta sus productos mediante redes sociales. 
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Objetivo 11: Determinar la rentabilidad de las personas que ofertan estos productos. 

Según las respuestas captadas, todos los entrevistados que ofertaban productos con una 

materia prima distinta a la resina expresaron que es rentable ofertar estos productos, 

mientras que algunos indicaron que sus únicos ingresos se deben a la venta de esos 

productos. De igual manera todos los entrevistados que elaboran los productos con resina 

expresaron que también es un negocio rentable a pesar de considerarlo como un 

pasatiempo.  

En resumen, el 100% de los entrevistados afirmaron que la venta de los productos 

souvenir es un negocio rentable. 

Objetivo 12: Establecer la frecuencia de compra de los clientes. 

La frecuencia de compra es muy variada debido a que algunos entrevistados realizan los 

productos por pasatiempo y otros venden a mayoristas, de aquellos entrevistados que no 

ocupan la resina la frecuencia mínima de compra es de una vez al mes y como máximo 

de ocho veces. Las personas que fabrican sus productos con resina tienen una frecuencia 

mínima de venta de 10 meses y máxima de 15 meses. 

Objetivo general: Determinar la percepción respecto al comercio de productos 

souvenirs elaborados a base de resina y con distintas materias primas, en el cantón 

Cuenca. 

Después de presentar y analizar la información recolectada por cada uno de los 

entrevistados se determinó que, los productos souvenirs elaborados con resina tienen 

menor presencia en el mercado y su oferta es baja debido a que la mayoría de las personas 

que los comercializan no tienen un negocio formalmente establecido, es importante 

destacar que a pesar de tener menos ventas se enfocan en el servicio post venta generando 

una ventaja frente a sus rivales.  

Se debe considerar en mayor medida la producción de llaveros debido a que se determinó 

por medio de las entrevistas que estos son los más ofertados seguidos de placas para 

mascotas, también se determinó que las mejores temporadas para la venta de estos 

productos son Navidad, fiestas de Cuenca, día del niño y de la madre.  
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Las principales características hacen referencia a la resistencia, que sean elaborados y 

personalizados a mano ya que esto genera un valor agregado para los clientes, además se 

determinó que el periodo de producción es de día y medio lo cual es ideal ya que la 

mayoría de los competidores elaboran sus productos en dos días. 

Los productos ofrecidos por la competencia son más económicos que los elaborados con 

resina, esto se debe a la materia prima que se utiliza en los productos, los cuales se pueden 

adquirir desde un dólar cincuenta hasta seis dólares, a diferencia de aquellos productos 

que son elaborados con resina que tienen un precio de cuatro hasta ocho dólares, también 

se definió un costo para él envió de los productos el cual tiene un mínimo de dos dólares 

y un máximo de cinco. 

El principal medio de comercialización de los productos souvenirs es por medio de un 

local físico, sin embargo, los productos con resina son ofertados a través de las redes 

sociales, principalmente Facebook por su mayor alcance en el mercado y de manera 

complementaria en Instagram, existe falta de formalización por parte de los 

emprendedores a pesar de que consideran que es un negocio rentable. 

Conclusiones 

Demanda 

Se concluye que el público objetivo en su mayoría son mujeres que estudian y trabajan, 

su rango de edad es de 18 a 30 años, su nivel socioeconómico es medio y residen en la 

zona urbana de Cuenca. 

Los productos que más se deben elaborar son llaveros con código Spotify y placas para 

mascotas, las principales características que deben tener los mismos hacen referencia a 

decorado y durabilidad. Además, uno de los principales motivos por los que las personas 

no han adquirido productos souvenirs a base de resina es la falta de conocimiento y la 

mala experiencia 

La frecuencia de compra por parte de la mayoría de las personas sería una vez al año o 

más, aunque una cantidad considerable de encuestados mencionaron que realizarán 

compras cada 6 meses, esta información permite definir un presupuesto financiero de 

producción anual junto con un pronóstico de ventas. 
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Oferta 

Los productos que actualmente los participantes más ofertan dentro del mercado son 

llaveros y placas para mascotas, se comercializan alrededor de 10 unidades a la semana 

ya que se realiza como un pasatiempo, su oferta incrementa en Fiestas de Cuenca, Día del 

niño y Navidad y las características más importantes según los entrevistados es la 

resistencia y personalización. 

El tiempo aproximado de elaboración de los productos es de un día y medio y sus precios 

oscilan entre cuatro a ocho dólares dependiendo su tamaño, el costo adicional por la 

entrega a domicilio de estos productos varían entre dos a cinco dólares y es gratuito en 

caso de una venta al mayoreo, siendo las redes sociales el medio más común para su 

comercialización y distribución,  

Realizar un microemprendimiento donde se elaboren productos con resina es una idea 

rentable a pesar de que su frecuencia de compra es de 10 a 15 meses, los emprendedores 

que producen el mismo tipo de productos realizan un servicio post venta el cual los 

diferencia de los competidores que elaboran sus productos con otra materia, por ende, es 

primordial brindar un servicio similar al que brinda “Nunus” ya que este es uno de los 

principales oferentes en el mercado cuencano. 

Precio 

Según los datos obtenidos, se concluye que el precio de los productos puede variar entre 

$4,00 y $8,00 para llaveros y placas de mascotas en base a esto se determina que el precio 

para estos productos es de $6 y $6.50 respectivamente, en cuanto a la recarga por la 

entrega a domicilio de los mismos es de $1.50 dentro de la zona urbana de Cuenca. 

Comercialización 

Las personas prefieren comprar los productos souvenir elaborados a base de resina de 

manera online, por ese motivo este será el medio de distribución de los mismos y las redes 

sociales por las que se van a exhibir serán Facebook e Instagram ya que son las más 

utilizadas y se puede llegar al público objetivo de manera fácil y rápida. 
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El tiempo de espera es de 24 a 36 horas, siendo favorable ya que además del tiempo que 

toma realizar el pedido y la personalización del producto, se debe considerar el tiempo de 

fabricación junto con las 24 horas aproximadas que tardan en secarse. 
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CAPÍTULO 3  

3. FACTIBILIDAD TÉCNICA Y ADMINISTRATIVA 

ORGANIZACIONAL 

Introducción 

En este capítulo se presenta un análisis de la ubicación del proyecto considerando la 

macro y micro localización en base a cada uno de sus factores, se realizó un análisis de 

proveedores, de materia prima e insumos mediante proformas, se estableció el tamaño 

óptimo del proyecto en base al público objetivo considerando los productos más elegidos, 

la frecuencia y probabilidad de compra, se establecieron los costos por unidad de cada 

producto y la inversión, se realizó la ingeniería necesaria indicando las actividades a 

ejecutar y se las representó en un diagrama de flujo de procesos, también se elaboró un 

Layout de la planta reflejando cada una de sus secciones. Se desarrolló la factibilidad 

administrativa organizacional elaborando un organigrama y un manual de funciones 

considerando cada cargo dentro de la empresa, en base a todo lo mencionado se realizaron 

balances determinando costos y la inversión necesaria para el desarrollo del proyecto, 

finalmente se establecieron los requisitos legales para su funcionamiento. 

Es necesario desarrollar cada uno de los temas mencionados porque permiten tomar 

decisiones adecuadas en cuanto a la localización más óptima del proyecto, la cantidad de 

producción, materia prima e insumos necesarios, instalaciones físicas y equipos junto con 

los costos y la cantidad de inversión necesaria considerando el personal y requisitos 

legales para una correcta ejecución y desarrollo. 

3.1 Localización del proyecto 

3.1.1 Macro localización 

Hace referencia a la ubicación geográfica general en donde se establecerá la fábrica, 

puede ser en una zona nacional o incluso internacional y se deben considerar diversos 

factores como la demanda, transporte, accesibilidad a materia prima, servicios básicos, 

entre otros, teniendo en cuenta su finalidad que consiste en aprovechar las economías de 

escala, es decir, generar mayor producción a menor costo (Castro & Portuondo, 2008). 



58 

 

La planta de la empresa se implementará en Ecuador dentro de la ciudad de Cuenca, en 

la región Sierra y será de ámbito nacional, hay diversos factores que justifican esta 

decisión:  

o El mercado que se pretende satisfacer es el cuencano debido a que al aplicar las 

encuestas se obtuvo un resultado favorable, el cual indicaba que el 36.98% de la 

población está dispuesto a comprar este tipo de productos. 

o La materia prima para elaborar los productos es la resina junto con el catalizador, 

existe cercanía con las fuentes de abastecimiento debido a que se puede adquirir 

en diversos lugares dentro de la ciudad como en Pintulac ubicada en la Av. España 

7-104 y Sevilla, en la casa del molde de Ecuador ubicada en el Redondel de los 

Tótems, Ave Remigio Crespo Toral 15-35, en Pinturas Cóndor ubicada en la Av. 

de las Américas 176 y en House-Builder Architecture S.A.S ubicada en San 

Joaquín Barrio Francisco Javier y Víctor Villacís.  

o Cada una de las entregas se realizará de manera directa ya que el producto se 

venderá de manera online y se entregará a domicilio, esto se realizará por medio 

de un automóvil propio que se utilizará para la entrega de los mismos, en caso de 

ser necesario también se pueden realizar entregas por medio de delivery, no se 

descarta la opción de que el cliente retire directamente el producto en la planta.  

o La ciudad de Cuenca cuenta con una constante red de energía eléctrica con 

ocasionales cortes de luz, ya sea por las fuertes lluvias o accidentes vehiculares 

en las vías, los cuales son atendidos con rapidez, también cuenta con una red 

completa para la distribución constante de agua potable en toda la ciudad y sus 

zonas aledañas.  

o En Ecuador existe un apoyo para el sector artesanal en donde se enfocará la 

empresa, hay diversas leyes como la Ley Régimen Tributario Interno que expone 

ciertos beneficios, la exoneración de algunos impuestos, tasas y contribuciones 

especiales (Asamblea Nacional del Ecuador, 2008).  

o Para beneficio del microemprendimiento en Ecuador no existe ninguna ley que 

prohíba utilizar este tipo de materia prima, este producto puede ser tóxico al tener 

contacto con el agua, sin embargo, una vez realizado el proceso de curado de la 
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resina esta pierde su toxicidad, por ende, a nivel macro ambiental la producción 

de estos productos no implica un riesgo.  

o El exceso de frío (invierno), de calor y humedad puede afectar el proceso de 

curado de resina, por ese motivo se decidió implementar la empresa en Cuenca 

debido a que el clima es perfecto para la elaboración de este tipo de productos ya 

que se considera que es templado. 

3.1.2 Micro localización 

Hace referencia a la ubicación específica o exacta dentro de la zona elegida en la macro 

localización, en donde se establecerá la empresa teniendo en cuenta factores como costos, 

transporte de materiales, infraestructura, entre otros, siempre considerando que la 

finalidad es obtener rentabilidad (Flores et al., 2020). 

Para determinar la micro localización del proyecto se analizaron diversos factores y 

posibles zonas, este análisis es necesario para determinar el lugar adecuado para la 

elaboración de los productos souvenirs a base de resina.  

Factores: 

o Infraestructura necesaria. 

Para elaborar este tipo de productos no se necesita de una gran estructura, sin embargo, 

para la fabricación se tendrá un espacio mínimo de 20m2, esto incluiría un espacio para 

guardar la materia prima y otro para insumos como moldes, brillantina y pintura, otro 

espacio estará destinado para realizar la mezcla del producto y decorado, otro para el 

secado y por último un espacio para almacenar los productos terminados, en caso de ser 

necesario.  

o Residuos a desechar. 

El residuo resultante de la manipulación de la resina junto con su proceso de elaboración 

no presenta ningún tipo de daño ambiental ya que durante el proceso de curado esta pierde 

la toxicidad, de esta manera se puede desechar como cualquier otro tipo de desperdicio, 

por este motivo es necesaria una localización que cuente con camiones recolectores de 

basura. 



60 

 

o Cercanía al mercado. 

Se deben producir los productos cerca de la zona urbana de Cuenca porque la mayoría de 

los posibles compradores residen en ese lugar.  

o Entrega de suministros y materia prima por parte de proveedores (resina, 

moldes, decoración). 

Dentro de la ciudad de Cuenca existen diversas empresas que distribuyen tanto la materia 

prima como los insumos necesarios para la elaboración de los productos souvenirs, 

además se debe considerar la ubicación cerca de un Servientrega, ya que algunos de los 

insumos para la elaboración del producto pueden ser entregados por los proveedores a 

través de este medio.  

o Servicios básicos. 

Es indispensable para la elaboración del producto un local que cuente con los servicios 

básicos para el correcto desempeño de los colaboradores (mano de obra) y para la 

producción adecuada de los mismos.  

o Nivel de competencia.  

La planta de producción debe estar ubicada en la ciudad de Cuenca debido a que no 

existen muchas empresas formalizadas que ofrezcan este tipo de productos, por ende, hay 

un bajo nivel de competencia. 

o Arrendamiento de local. 

Para la fábrica de producción se debe tener en cuenta si se realizará en un lugar propio o 

se arrendará, con el fin de buscar la mejor localización posible para la misma, es 

importante considerar que si se arrienda un local hay un incremento en los costos.  

Después de analizar todos los factores tanto de la macro localización como micro 

localización se escogieron tres posibles zonas idóneas para la implementación del 
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microemprendimiento junto a las características principales de cada una, las cuales se 

pueden observar en la tabla número 21. 

Tabla 21  

Posibles locaciones del proyecto 

  Zona A Zona B Zona C 

Ubicación Turi Challuabamba San Joaquín 

Zona Urbana Urbana  Rural 

Propiedad Propia Propia Arrendada 

Nota: Posibles zonas para la ubicación del proyecto con su respectiva ubicación, zona y 

propiedad. 

3.1.3 Método cualitativo de puntos 

Para determinar la localización más óptima del proyecto y la que genere mayor 

rentabilidad existen diversos métodos tanto cualitativos como cuantitativos, en este caso 

se eligió el cualitativo de puntos debido a que se considera que su aplicación es rápida y 

fácil, se analiza en base a los principales factores que permiten determinar la zona en la 

que se puede ubicar el proyecto, a los cuales se les entrega un peso y valor según las 

preferencias de los investigadores para luego determinar la ponderación de cada uno de 

ellos (G. U. Baca, 2001).  

En la tabla 22 se observa cada uno de los factores considerados por el equipo de 

investigación para identificar la mejor ubicación, la calificación para esta tabla se realizó 

de acuerdo a una escala de cero a cinco, siendo cero la más baja y cinco la más alta, 

también se asignó un peso a los factores de acuerdo a la importancia que representan, se 

debe considerar que la suma de los pesos de los factores debe ser uno. 
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Tabla 22 

Factores de las zonas 

Factor Peso 
Zona A Zona B Zona C 

Valor Ponderación Valor Ponderación Valor Ponderación 

Infraestructura 0,2 0 0 3 0,6 5 1 

Residuos a desechar 0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5 

Cercanía al mercado 0,1 3 0,3 2 0,2 3 0,3 

Entrega de proveedores 0,25 3 0,3 1 0,1 2 0,2 

Servicios básicos 0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5 

Nivel de competencia 0,1 4 0,4 3 0,3 3 0,3 

Arrendamiento del local 0,15 5 0,75 5 0,75 0 0 

Total 1   2,75   2,95   2,8 

Nota: Asignación y calificación del peso de cada factor de las posibles zonas. 

La zona elegida para la implementación de la planta de producción es la B, la cual está 

ubicada en Challuabamba en el condominio San Telmo, posee una infraestructura de 24 

metros cuadrados, es un lugar que tiene el servicio de recolección de basura el cual 

atraviesa la zona de manera constante, se encuentra considerablemente cerca de la ciudad 

de Cuenca, uno de los factores desfavorables es la distancia que tiene con los puntos de 

Servientrega para la recepción de materia prima e insumos en caso de ser necesario, posee 

todos los servicios básicos necesarios para la producción de los productos, su ubicación 

es favorable debido a que está dentro de la zona urbana y no existen muchas empresas 

competidoras cuya actividad principal sea la elaboración de productos souvenirs, tiene un 

gran atractivo ya que al ser un lugar propio no se contará con el costo de arrendamiento. 

3.2 Análisis de materias primas de proveedores 

Es necesario identificar la disponibilidad por parte de los proveedores para la obtención 

de materia prima de manera constante o estacional, determinar los diversos precios para 

su adquisición, definir si la materia es perecible y por último la cantidad de proveedores 

disponibles en el mercado. 

Dentro de la ciudad de Cuenca existe disponibilidad de este tipo de materia prima, la cual 

se puede obtener de manera constante ya que está conformada por componentes químicos 

que se pueden conseguir en cualquier temporada del año, los precios de los proveedores 

se encuentran en rangos similares entre ellos por lo cual varían en una mínima cantidad, 

a pesar de que dentro del mercado cuencano existe una cantidad limitada de proveedores, 
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la materia prima no es de carácter perecible mientras no se manipule fuera del envase, se 

mantenga en el ambiente adecuado y no se realice la mezcla con el catalizador. 

3.3 Tamaño óptimo del proyecto 

Para poder determinar el tamaño óptimo del proyecto se seleccionaron datos del último 

censo aplicado en el año 2010 de la población cuencana, con respecto al público objetivo 

que en este caso son hombres y mujeres entre 18 y 50 años de edad, después se analizó la 

demanda del mercado en base a las respuestas de las encuestas aplicadas, se determinó la 

frecuencia de compra que es una vez al año (ver tabla 23). 

Tabla 23 

Población cuencana por rangos de edad 

Población en Cuenca  

Rangos de edad Cantidad de Personas 
Frecuencia de 

compra (anual) 
Demanda  

18 a 22 52967 1 52967 

23 a 30 74267 1 74267 

31 a 40 66295 1 66295 

41 a 50 51624 1 51624 

Total 245153   245153 

Nota: Demanda de la población cuencana según el público objetivo y frecuencia de compra. 

Una vez definida la cantidad demandada por las personas dentro de los rangos de edad 

establecidos se determinó la demanda anual (ver tabla 24), esta se obtuvo en base a las 

202 encuestas realizadas tomando en cuenta a las personas que expresaron que es 

probable y muy probable que compren los productos, con un total de 166 las cuales 

representan el 83%, es importante considerar que el valor no indica de manera realista 

que los encuestados definitivamente van a comprarlos, por ende, se debe descontar un 

porcentaje de respuestas (Pope, 1984), en este caso se decidió considerar el 45% de la 

demanda debido a que este porcentaje se aplica cuando los compradores cambian su 

intención de compra por promociones y publicaciones.  
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Tabla 24 

Demanda anual de los productos souvenirs 

Demanda total de productos 

Total de 

encuestados 

Personas que 

comprarían 
Porcentaje  Demanda 

total  

Demanda 

anual  

202 166 36,98% 245.153    90.658 

Nota: Determinación de la demanda de acuerdo a la investigación de mercado realizada. 
 

Como se puede observar en la tabla 25 se consideró la demanda de los productos más 

seleccionados, en este caso fueron llaveros con código Spotify y placas para mascotas, de 

los 202 encuestados se analizaron 439 respuestas, de las cuales 109 expresaron su 

preferencia por los llaveros con código Spotify y 102 eligieron placas para mascotas, 

representando el 24.83% y 23.23% respectivamente. 

 

Tabla 25 

Cantidad de demanda según la preferencia de productos 

Productos Demanda 
% preferencia 

de producto 

llavero con código Spotify   22.510  24,83% 

Placas para mascotas  21.060  23,23% 

llaveros de letras  18.793  20,73% 

encapsulados  17.551  19,36% 

Joyeros  10.743  11,85% 

Total  90.658 100,00% 

Nota: Cantidad demandada total de los productos dividida en el porcentaje que corresponde a la 

preferencia de cada uno de los productos, valor que se obtuvo de las encuestas. 

Una vez definida la demanda anual del proyecto (90.658 personas), se determinó que se 

cubrirán los productos de mayor preferencia por los participantes los cuales son llaveros 

con código Spotify y placas para mascotas, debido a que al ser un microemprendimiento 

nuevo no se dispone de toda la inversión ni de la experiencia necesaria. 

Se cubrirá un 2% de la demanda de llaveros con código Spotify (ver tabla 26), para cubrir 

este valor es necesario elaborar diariamente 2 unidades. 
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Tabla 26 

Inversión para la producción de llaveros con código Spotify  

Demanda  2% de demanda 

22510 450 

Materia prima e Insumos Costo Cantidad Costo unitario 

Resina $ 26,00 unidad  $ 0,1600  

Moldes de silicona de placa de mascota  $ 10,00  Par  $ 0,3330  

Empaque  $ 0,28  unidad  $ 0,2797  

Pintura para resina  $ 2,00  unidad  $ 0,0161  

Papel Repropal ecológico  $ 6,00  500 unidades  $ 0,0069  

Argollas  $ 35,00  1000 unidades  $ 0,0402  

    Total  $   0,84  

Nota: Cantidad de producción diaria considerando cada uno de los insumos de producción para 

cubrir el 2% de la demanda. 

Se cubrirá un 2% de la demanda de placas para mascotas (ver tabla 27), para cubrir este 

valor es necesario elaborar diariamente 2 unidades. 

Tabla 27 

Inversión para la producción de placas de mascotas 

Demanda 2% de demanda 

21064 421 

Materia prima e Insumos Costo Cantidad Costo unitario 

Resina  $ 26,00  unidad  $ 0,1600  

Moldes de silicona de placa de mascota  $ 10,00  Par  $ 0,3330  

Empaque  $  0,28  yardas  $ 0,2797  

Pintura para resina  $  2,00  Mililitros  $ 0,0161  

Letras pequeñas para nombre de mascota  $  0,80  50 unidades  $ 0,1653  

Papel Repropal ecológico  $ 6,00  500 unidades  $ 0,0069  

Argollas  $35,00  1000 unidades  $ 0,0402  

    Total  $       1,00  

Nota: Cantidad de producción diaria considerando cada uno de los insumos de producción para 

cubrir el 2% de la demanda. 

Para determinar el tamaño óptimo de producción para el proyecto es necesario definir los 

costos fijos y variables por unidad de cada producto.  

Para la elaboración de los llaveros con código Spotify se determinó un costo fijo unitario 

de $3.16 y un costo variable de $0.62, dando un costo unitario total de $3.77 como se 

puede observar en la tabla 28. 
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Tabla 28  

Costo total unitario de llaveros con código Spotify 

Recursos  
Costos Fijos 

Unitario  

Costos variables 

Unitario  

Costo unitario de MP e Insumos $0,84  

Mano de obra  $2,20  

Agua potable  $0,005 $0,03 

Energía eléctrica  $0,002 $0,03 

Mascarillas de doble filtro  $0,03  

Guantes de nitrilo  $0,04  

Envases para mezcla $0,02  

Gasolina   $0,55 

Internet  $0,03   

Total de costos  $3,16 $0,62 

Costo unitario  $3,77 

Nota: Determinación del costo total considerando los costos fijos y variables de cada uno de los 

recursos de producción necesarios. 

Para la elaboración de las placas para mascotas se determinó un costo fijo unitario de 

$3.32 y un costo variable de $0.62, dando un costo unitario total de $3,94 como se puede 

observar en la tabla 29. 

Tabla 29  

Costo total unitario de placas para mascotas 

Recursos 
Costos Fijos 

Unitario 

Costos variables 

Unitario 

Costo unitario de MP e Insumos $1,00  

Mano de obra  $2,20  

Agua potable  $0,005 $0,03 

Energía eléctrica  $0,002 $0,03 

Mascarillas de doble filtro  $0,03  

Guantes de nitrilo  $0,04  

Embaces $0,02  

Gasolina   $0,55 

Internet  $0,03  

Total de costos  $3,32 $0,62 

Costo unitario  $3,94 

Nota: Determinación del costo total considerando los costos fijos y variables de cada uno de los 

recursos de producción necesarios. 

Se determinó que el proyecto estará activo durante 5 años, para calcular la demanda de 

este periodo se obtuvo el porcentaje de crecimiento poblacional de la ciudad de Cuenca, 
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durante el periodo 2001-2010, según el INEC la tasa de crecimiento fue 1,9% siendo el 

porcentaje para el cálculo (INEC., 2010). 

En la tabla número 30 se observa el tamaño óptimo de producción para los 5 años de 

llaveros con código Spotify, para ello se necesita una inversión inicial de $1.698,46 para 

tener la capacidad de producir 450 llaveros al año, también se presentan los ingresos y 

costos de cada periodo para obtener el flujo anual de efectivo. 

Tabla 30  

Tamaño óptimo de producción para llaveros Spotify 

  Tamaño Inversión 
Costo 

unitario 
Costo fijo 

Costo 

variable 
  

  450 $1.698,46 $3,77 83,63% 16,37%   

AÑO 0 1 2 3 4 5 

Demanda   450 458 467 476 485 

Capacidad de 

diseño 
  450 450 450 450 450 

Tamaño 

producción 

efectiva o real 

  450 450 450 450 450 

Capacidad 

ociosa 
  0 0 0 0 0 

Demanda 

insatisfecha 
  0 8 17 26 35 

Precio unitario    $     6,00   $     6,00   $     6,00   $     6,00   $     6,00  

INGRESOS    $  2.701,80   $  2.701,80   $  2.701,80   $  2.701,80   $  2.701,80  

Costo fijo     $  1.420,50   $  1.420,50   $  1.420,50   $  1.420,50   $  1.420,50  

Costo Variable    $   277,96   $   277,96   $   277,96   $   277,96   $   277,96  

Costo Total    $  1.698,46   $  1.698,46   $  1.698,46   $  1.698,46   $  1.698,46  

Inversión  $ -1.698,46            

Flujo anual  $ -1.698,46   $  1.003,34   $  1.003,34   $  1.003,34   $  1.003,34   $  1.003,34  

Nota: Tamaño de producción proyectado a cinco años con el aumento de la tasa poblacional anual. 

En la tabla número 31 se observa el tamaño óptimo de producción para los 5 años de 

placas para mascotas, para ello se necesita una inversión inicial de $1.658,60 para tener 

la capacidad de producir 421 placas al año, también se presentan los ingresos y costos de 

cada periodo para obtener el flujo anual de efectivo. 
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Tabla 31 

Tamaño óptimo de producción para placas de mascotas 

  Tamaño Inversión Costo unitario Costo fijo 
Costo 

variable 
  

  421 $1.658,60 $3,94 84,32% 15,68%   

AÑO 0 1 2 3 4 5 

Demanda   421 429 437 445 453 

Capacidad de 

diseño 
  421 421 421 421 421 

Tamaño 

producción 

efectiva o real 

  421 421 421 421 421 

Capacidad 

ociosa 
  0 0 0 0 0 

Demanda 

insatisfecha 
  0 8 16 24 32 

Precio unitario    $     6,50   $       6,50   $     6,50   $     6,50   $     6,50  

INGRESOS    $  2.736,61   $    2.736,61   $  2.736,61   $  2.736,61   $  2.736,61  

Costo fijo     $  1.398,56   $    1.398,56   $  1.398,56   $  1.398,56   $  1.398,56  

Costo Variable    $   260,04   $     260,04   $   260,04   $   260,04   $   260,04  

Costo Total    $  1.658,60   $    1.658,60   $  1.658,60   $  1.658,60   $  1.658,60  

Inversión  $ -1.658,60            

Flujo anual  $ -1.658,60   $  1.078,00   $    1.078,00   $  1.078,00   $  1.078,00   $  1.078,00  

Nota: Tamaño de producción proyectado a cinco años con el aumento de la tasa poblacional anual. 

Después de analizar los datos necesarios para el tamaño óptimo de producción se 

concluye que la inversión necesaria es de $3.357,06. 

3.4 Ingeniería del proyecto 

3.4.1 Determinación de equipos, maquinaria, muebles e infraestructura. 

Para las actividades operativas de la organización y para la elaboración de los diversos 

productos souvenirs cuya materia prima principal es la resina, es necesario disponer de 

ciertos equipos, muebles y la infraestructura adecuada para la producción. 

Equipos: Cabe recalcar que estos serán de segunda mano, por lo cual se toma en cuenta 

su vida útil por la mitad del tiempo establecido. 

• Computadora: para cumplir con la propuesta de valor, la cual consiste en dar al 

cliente la oportunidad de observar el decorado de su producto, también se 
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dispondrá de este equipo para manejar las redes sociales como Facebook e 

Instagram. 

• Celular: para la recepción de pedidos por parte de los clientes, considerando el 

producto que requieran y sus especificaciones, también es el medio por el cual se 

mantiene un contacto directo con los mismos. 

• Impresora: para imprimir reportes, el código de las canciones de Spotify elegidas 

por los clientes y la dirección y número de teléfono de las personas que lo deseen 

en las placas de mascotas. 

Muebles:  

• Mesas de trabajo y sillas: Se utilizarán en la elaboración de los productos para 

poder realizar la mezcla, trabajar con los moldes, el decorado y el uso de los 

equipos. 

• Armario para bodegaje: Se utilizará para mantener la materia prima, insumos y 

productos terminados, cada uno en un área específica. 

Infraestructura 

Para realizar un trabajo idóneo se contará con un espacio de 24 m2, en donde una parte 

será para el bodegaje de materia prima, insumos y productos terminados, otra para ubicar 

las mesas de trabajo con sus respectivas sillas para la elaboración y manipulación de los 

productos, otra para tomar fotos de los productos terminados para su publicación en redes 

sociales y finalmente un espacio para el baño. 

3.4.2 Diseño de procesos 

1. Pedido de materia prima e insumos (24 horas) 

2. Recepción de pedido (1 hora)  

3. Bodegaje de materia prima e insumos (30 minutos)  

4. Elaboración de cuatro productos al día (29 horas 15 minutos) 

4.1 Mezcla de la MP (15 minutos)  

4.2 Esparcir la mezcla en el molde (30 minutos) 

4.3 Decoración de los productos (2 horas) 

4.4 Secado (24 horas) 

4.5 Retirar el producto del molde (30 minutos)  

4.6 Colocar las argollas (1 horas)  

4.7 Empaquetado (1 horas) 
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5. Tomar fotos de los productos (20 minutos) 

6. Bodegaje de los productos terminados (15 minutos) 

7. Entrega de productos (30 minutos) 

En la figura 9 se puede observar en un diagrama de flujo las distintas actividades y el 

orden a seguir del proceso indicado con anterioridad.  

Figura 9  

Diagrama de flujo de procesos 

 

Nota: Actividades operativas necesarias para la elaboración y distribución de los productos. 
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3.4.3 Layout de la planta 

Para desarrollar cada una de las actividades necesarias para entregar el producto final a 

los clientes, es importante diseñar y representar la forma en la que se deben estar 

distribuidas las áreas y muebles de la planta, esto se representa mediante un Layout el 

cual consiste en organizar físicamente cada uno de los elementos necesarios para realizar 

actividades de almacenamiento, desplazar materiales, procesos y actividades relacionadas 

al servicio (Sortino, 2001). 

La planta constará de dos habitaciones y tendrá tres secciones.  

Habitación 1: Recepción de materia prima e insumos, producción y publicidad.  

Sección 1: Bodegaje de materia prima, insumos y productos terminados.  

Sección 2: Elaboración del producto 

o Mezcla de la resina con el catalizador 

o Esparcir la mezcla en los moldes y decorar el producto.  

o Secado y colocación de argollas a los productos.  

Sección 3: Fotos de los productos terminados, publicidad en Facebook e Instagram y 

manejo del efectivo. 

Habitación 2: Baño 

En la figura 10 se puede observar el Layout desde la parte superior con cada una de las 

habitaciones y secciones mencionadas con anterioridad, y en la figura 11 se observa en 

3D con cada uno de los muebles y equipos. 

Figura 10  

Layout de la planta 

 
Nota: Gráfica observada desde la parte superior del diseño de la planta de la organización 

dividida en cada una de las secciones para realizar cada una de las actividades planteadas. 
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Figura 11 

Vista del Layout de la planta en 3D 

 
 Nota: Gráfica en 3D observada desde un costado de la planta con cada una de sus secciones.  

3.5 Estructura organizacional (funciones del proyecto) 

Mediante esta se determinan como están divididas y coordinadas las actividades laborales 

que los miembros de la entidad deben ejecutar para lograr los objetivos planteados, en el 

ámbito organizacional se presenta las relaciones entre los componentes e interrelación del 

personal y como están organizados los cargos (Pertuz, 2013). 

3.5.1 Estructura orgánica del proyecto  

Para el funcionamiento del microemprendimiento es necesario establecer el personal o 

talento humano adecuado (ver figura 12), por ese motivo se planteó el organigrama en 

donde como pilar fundamental se encuentra el gerente general quien será el encargado de 

dirigir la empresa, también está el contador junto con los gerentes de las diferentes áreas 

como: producción, bodega y de marketing. 

Figura 12  

Organigrama 

 
Nota: Organigrama de los cargos del personal. 

Gerente 
general

Gerente de 
producción y 

ventas
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3.5.2 Manual de funciones 

Es el que se encarga de formalizar la información sobre cada uno de los puestos, 

procedimientos a seguir y procesos para el flujo de actividades de trabajo, necesarios para 

las actividades diarias de una organización (Carrasco, 2009).  

El personal de cada uno de los cargos definidos en el organigrama tiene que cumplir con 

los siguientes requerimientos que se puede observar en la figura 13 y 14. 

Figura 13  

Manual de funciones del Gerente general 

 
Nota: Cargo del Gerente general considerando los requisitos funciones conocimiento y 

descripción del mismo definido por el grupo de investigación. 
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Figura 14  

Manual de funciones del Gerente de producción y ventas 

 
Nota: Cargo del Gerente de producción y ventas considerando los requisitos funciones 

conocimiento y descripción del mismo definido por el grupo de investigación. 
 

3.6 Análisis y valoración de recursos  

Dentro del estudio técnico es indispensable calcular las inversiones y costos que son 

necesarios para el desarrollo de las actividades del emprendimiento, esto se puede realizar 

mediante balances. 

El primer balance es sobre los equipos y tecnología, para esto es necesario considerar los 

activos del emprendimiento (ver tabla 32), los cuales son necesarios para el desarrollo de 

las actividades dentro de la empresa. 
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Tabla 32 

Balance de equipo y tecnología 

Activos Cantidad Costo unitario Costo total Vida útil años 

Computadora 1 $350,00 $350,00 5 

Celular 1 $200,00 $200,00 5 

Impresora 1 $50,00 $50,00 5 

Mesas de trabajo 2 $35,00 $70,00 10 

Sillas 2 $39,00 $78,00 10 

Armario para bodegaje 1 $95,00 $95,00 10 

Total   $843,00  

Nota: Determinación de la cantidad, costos y vida útil de cada uno de los equipos y tecnología 

necesarios para la ejecución de las actividades. 

Considerando los cinco años de vida útil restantes de los equipos de segunda mano 

adquiridos para el proyecto, es necesario realizar la reposición de los mismos (ver tabla 

33).  

Tabla 33 

Calendario de inversiones de reposición 

  Periodos 

Equipos 1 2 3 4 5 

Computadora    $700,00 

Celular         $400,00 

Impresora         $100,00 

Total         $1.200,00 

Nota: Reposición de los equipos al término de su vida útil. 

En el anexo 6 se puede observar las características técnicas de cada uno de los equipos 

mencionados en la tabla anterior. 

El siguiente balance es del personal (ver tabla 34), se deben considerar los puestos de 

trabajo necesarios para poder definir la cantidad de empleados adecuada, finalmente se 

debe calcular la remuneración anual para cada uno de ellos. 
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Tabla 34 

Balance del personal 

  Cargos 
Cantidad 

empleados 

Remuneración 

anual 

Empleado 1 Gerente general 1 $2.231,25 

  Gerente de ventas 

1 

 

Empleado 2 Gerente de producción $1.912,50 

  Gerente de bodega  

Empleado 3 Contador 1 $720,00 

Total   $4.863,75 

Nota: Remuneración anual de cada uno de los empleados considerando su cargo. 

Otro balance que debe desarrollar es el de materia prima (ver tabla 35) para ello se debe 

considerar la cantidad de productos que se van a elaborar en un año, con el fin de definir 

el costo total de la misma. 

Tabla 35 

Balance de materia prima 

Materia prima Unidad de medida Cantidad Costo unitario Total anual 

Resina Mililitro 871 $0,16 $139,36 

Nota: Costo anual total de la materia prima necesaria para producir los productos con resina. 

El último balance es de insumos que se requieren para la producción y empaquetado de 

los productos, se debe considerar la cantidad necesaria para cubrir la demanda y el precio 

unitario necesario, el cual permitirá calcular los costos anuales de cada una de ellos (ver 

tabla 36). 
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Tabla 36 

Balance de insumos generales 

Insumos Unidad de medida Cantidad Unitario Costo anual total 

Moldes Par 29 $10,00 $290,00 

Empaque Yarda 174 $1,40 $243,60 

Pintura acrílica Mililitros 7 $2,00 $14,00 

Letras para el nombre 50 unidades 87 $0,80 $69,60 

Papel Repropal ecológico 500 unidades 1 $6,00 $6,00 

Argollas 1000 unidades 1 $35,00 $35,00 

Agua potable m3 871 $0,04 $34,02 

Energía eléctrica kilowatt 871 $0,03 $30,02 

Mascarillas de doble filtrado Unidad 2 $13,00 $26,00 

Guantes de nitrilo Unidad 4 $8,00 $32,00 

Envase para mezcla  Unidad 1 $15,00 $15,00 

Total    $795,24 

Nota: Costo anual total de insumos necesarios para producir los productos con resina. 

3.7 Requisitos legales a cumplir 

Los requisitos legales que la empresa debe cumplir para poder constituirse y realizar sus 

actividades, son los siguientes: 

o Requisitos para la constitución del microemprendimiento 

Es necesario seguir los siguientes pasos: 

Paso 1: Al momento de comenzar con el proceso de consolidación es importante hacer 

una reserva de denominación la cual tiene una vigencia de 90 días, se debe llenar un 

formulario (ver anexo 7) el cual se obtiene en la página de la Super Intendencia de 

Economía Popular y Solidaria, este trámite no tiene costo (Gob.ec, 2021). 

Paso 2: Definir qué tipo de compañía se va a crear, en este caso lo ideal es constituir una 

asociación de artesanos bajo el régimen emprendedor, se debe llenar un formulario (ver 

anexo 8) por medio de la página web de la Super Intendencia de Economía Popular y 

Solidaria, este trámite no tiene costo (Gob.ec, 2021).  

Paso 3: Una vez constituida la empresa es indispensable obtener el RIMPE el cual fue 

previsto tras la pandemia de COVID19 en la Ley Orgánica para el Desarrollo Económico 

y Sostenibilidad Fiscal, hace referencia al Régimen Simplificado para Emprendedores y 

Negocios Populares (SRI, 2021), este trámite no tiene costo. 
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Todos los trámites de funcionamiento no tienen costo alguno porque se realizan en línea, 

sin embargo, es recomendable elaborarlo con un abogado ya que este brinda 

asesoramiento para evitar complicaciones futuras, por ende, el único costo a considerar 

es el pago de sus honorarios el cual tiene un valor aproximado de $300,00. 
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CAPÍTULO 4 

4. VIABILIDAD ECONÓMICA Y FINANCIERA DEL 

PROYECTO 

Introducción 

En este capítulo se analiza la viabilidad económica y financiera del proyecto considerando 

los activos fijos, diferidos y el capital de trabajo, además se determina la fuente de 

financiamiento y se presentan los ingresos considerando los costos totales y el precio de 

venta al público, también se calculan los costos de producción, gastos administrativos y 

de ventas, se analiza el punto de equilibrio, el flujo de efectivo, los indicadores de 

rentabilidad, el análisis de sensibilidad y el periodo de recuperación de la inversión, 

porque estos permiten tener una visión clara del financiamiento y la inversión necesaria 

para iniciar para las actividades operativas del microemprendimiento y determinar si su 

ejecución es o no factible.  

4.1 Inversiones del proyecto 

4.1.1 Plan de inversión: 

Es importante determinar la inversión tanto en activos fijos como diferidos del proyecto 

que se pretende ejecutar, de igual manera el capital de trabajo para poder elaborar los 

productos souvenirs a base de resina de manera eficaz y eficiente.  

4.1.1.1 Activo fijo  

Los activos fijos están conformados por inmuebles, maquinaria y equipos y son aquellos 

considerados como tangibles que con el paso del tiempo se desgastan y se necesita 

reemplazarlos para continuar con su funcionamiento, además se utilizan para el desarrollo 

tanto en los procesos de producción como de operación del proyecto (Santos, 2008).  

En la tabla 37 se distinguen todos los activos fijos que se utilizarán dentro del 

microemprendimiento, cada uno está descrito con la cantidad necesaria y con su costo 

indicando un total de $843,00. 
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Tabla 37 

Costo total de activos fijos 

 Equipos de oficina, muebles y enseres 

  Cantidad Costo unitario Total 

Computadora 1 $350,00 $350,00 

Celular 1 $200,00 $200,00 

Impresora 1 $50,00 $50,00 

Sillas 2 $35,00 $70,00 

Mesas de trabajo 2 $39,00 $78,00 

Armario para bodegaje 1 $95,00 $95,00 

Total  
 $843,00 

Nota: Suma total de los activos para la ejecución de las actividades del microemprendimiento 

definiendo cada equipo, muebles y enseres junto con su precio y cantidad necesaria. 

4.1.1.2 Activo diferido 

Son todos aquellos servicios y bienes intangibles que una compañía puede pagar de 

manera anticipada, aunque no hayan hecho uso de estos todavía (Funes, 2010).  

• Requisitos legales para la constitución del microemprendimiento:  

Como ya se indicó en el estudio técnico, el único costo para poder realizar la constitución 

del microemprendimiento tiene un valor de $300, siendo el pago por anticipado del 

abogado. 

• Propaganda/publicidad 

La publicidad se manejará por medio de redes sociales principalmente Facebook e 

Instagram, este dato fue obtenido del estudio de mercado previamente realizado, en donde 

los futuros clientes eligieron estas redes como sus preferidas. 

Facebook:  

Dentro de la aplicación la publicidad se maneja con una tarifa de un dólar al día, con un 

alcance de 1.500 personas que puedan visualizar los productos que se ofertan, se calculó 

un año de publicidad en esta red social obteniendo un presupuesto de $30,00. 

Instagram: 

Dentro de la aplicación de Instagram la publicidad se maneja con una tarifa de un dólar 

al día, con un alcance de 3000 a 7800 personas que puedan visualizar los productos que 

se ofertan, se calculó un año de publicidad en esta red social y se realizó un presupuesto 

de $30,00. 



81 

 

En la tabla 38, se pueden verificar los activos diferidos usados dentro del proyecto como 

el costo de constitución para la asociación de artesanos. Dentro de las redes sociales se 

pretende usar Facebook e Instagram como un plan de lanzamiento para impulsar las 

ventas, las cuales diariamente tienen un costo de $1.00. 

Tabla 38 

Descripción de activos diferidos 

Activos diferidos 

  Cantidad Costo unitario Total 

Constitución  1 $300,00 $300,00 

Facebook 30 $1,00 $30,00 

Instagram 30 $1,00 $30,00 

Total $360,00 

Nota: Suma total de los activos diferidos para la constitución y publicidad del 

microemprendimiento junto con su costo y cantidad necesaria. 

4.1.1.3 Capital de trabajo 

El capital de trabajo hace referencia a los recursos circulantes necesarios para realizar las 

actividades operacionales del proyecto en periodos menores a un año, algunos de los 

elementos que conforman el capital de trabajo son costo total, efectivo, cuentas por cobrar 

e inventarios (Peñaloza, 2008). 

Para su determinación se ha usado el método del periodo de desfase (ver figura 15), 

mediante el cual, se puede calcular el valor del capital del trabajo, en este método se 

determinan los costos desde que se realiza el primer pago por la compra de la materia 

prima hasta que se recauda el dinero por la venta de un bien o servicio, se puede aplicar 

en estudios de factibilidad siempre y cuando los periodos de recuperación sean cortos y 

no existan estacionalidades (Sapag & Sapag, 2008). 
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Figura 15 

Ciclo operativo 

 

Nota: representación de las actividades desde que se realiza el pago por adquisición de materia 

prima hasta que se recibe dinero por la venta de los productos. 

𝐶𝑇𝑁 =
𝑇𝐶𝐺

365
∗ 𝐶𝐶𝑂  

CTN: Inversión requerida en capital de trabajo 

TCG: Total costos y gastos anuales  

CCO: Ciclo de operativo  

Aplicación de la fórmula:  

Costo anual proyectado (Ca)= $ 3.357,06 

Días de desfase (n) = 5,31 días 

𝐶𝑇𝑁 =
$ 3.357,06

365
∗ 5,31 

CTN= $ 48,84 

El costo para realizar las actividades operacionales del proyecto equivale a $ 48,84. 

En cuanto al plan de inversión, como se puede observar en la tabla 39, se recopila la 

información antes brindada, como los activos fijos, activos diferidos y el capital de 

trabajo, consiguiendo un total de inversión dentro del proyecto de $ 1.251,84.  
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Tabla 39  

Descripción del plan de inversión 

Plan de Inversión 

Inversión en activos fijos 

Equipos de cómputo $600,00 

Muebles y Enseres $243,00 

Inversión en activos diferidos 

Constitución de sociedad de hecho $300,00 

Facebook $30,00 

Instagram $30,00 

Inversión en capital de trabajo 

Capital de trabajo inicial $48,84 

Total Inversiones $1.251,84 

Nota: Se presenta el total de inversión en base al capital de trabajo, activos fijos y diferidos. 

4.2 Financiamiento  

Para realizar las actividades esenciales para la ejecución del proyecto se necesita un 

financiamiento de $ 1.251,84, el 100% del valor que se necesita para ejecutar el proyecto 

será financiado por fuente propia. 

Es importante mencionar que uno de los socios prestará una habitación ubicada en 

Challuabamba en el “Condominio San Telmo”, la habitación tiene 24 metros cuadrados 

siendo ideal para realizar las actividades de producción del proyecto. 

4.3 Ingresos del proyecto 

Para determinar los ingresos que se obtendrán por la venta de los productos ofertados 

(llaveros con código Spotify y placas para mascotas) se determinó con anterioridad la 

demanda del primer año que corresponde a 450 llaveros y 421 placas, debido a que el 

tiempo proyectado para la actividad de la empresa es de cinco años se determinó la 

demanda para ese periodo, considerando el aumento poblacional en la ciudad de Cuenca, 

datos que se determinaron en el estudio técnico.  

En la tabla 40, se identifican todos los insumos a ocupar dentro de la elaboración de los 

llaveros con código Spotify, dividiendo en costos fijos y variables por unidades, 

obteniendo un costo unitario del producto de $3,77.  
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Tabla 40 

Costo unitario de llaveros con código de Spotify 

Recursos  
Costos Fijos 

Unitario  

Costos 

variables 

Unitario  

Resina $ 0,160  

Moldes de silicona de placa de mascota $ 0,332  

Empaque $ 0,279  

Pintura para resina $ 0,02  

Papel Repropal ecológico $0,01  

Argollas $0,04  

Mano de obra  $ 2,20  

Agua potable  $0,005 $0,003 

Energía eléctrica  $0,002 $0,003 

Mascarillas de doble filtro  $0,03  

Guantes de nitrilo  $0,04  

Envases $0,02  

Gasolina   $0,55 

Internet  $0,03  

Total de costos  $3,16 $0,62 

Costo unitario  $3,77 

Nota: Costo unitario total considerando los costos fijos unitarios y variables de los recursos. 

En la tabla 41, se identifican todos los insumos a ocupar dentro de la elaboración de las 

placas para mascotas, dividiendo en costos fijos y variables por unidades, obteniendo un 

costo unitario del producto de $ 3,94. 
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Tabla 41 

Costo unitario de placas para mascotas 

Recursos 
Costos Fijos 

Unitario  

Costos 

variables 

Unitario  

Resina $0,16  

Moldes de silicona de placa de mascota $0,3328  

Empaque $0,279  

Pintura para resina $0,0166  

Letras pequeñas para nombre de mascota $0,1657  

Papel Repropal ecológico $0,01  

Argollas $0,04  

Mano de obra  $ 2,20  

Agua potable  $0,005 $0,009 

Energía eléctrica  $0,002 $0,008 

Mascarillas de doble filtro  $0,03  

Guantes de nitrilo  $0,04  

Envases $0,02  

Gasolina   $0,55 

Internet  $0,03  

Total de costos  $3,32 $0,62 

Costo unitario  $3,94 

Nota: Costo unitario total considerando los costos fijos unitarios y variables de los recursos. 

Una vez que se determinó el costo unitario de cada uno de los productos, se calculó el 

precio de venta al público (PVP) de acuerdo al porcentaje de ganancia por cada unidad, 

que en este caso es de 159% para llaveros con código Spotify, se obtuvo como resultado 

un precio de $ 6,00 dólares, se puede identificar dentro de la tabla 42. 

Tabla 42 

Precio de venta al público de llaveros con código Spotify  

Producto 
Costo Unitario 

llaveros 
Utilidad PVP 

Llaveros $ 3,77 159%  $ 6,00  

Nota: Utilidad ganada considerando el costo de producción de los llaveros con código Spotify. 

Una vez que se determinó el costo unitario de cada uno de los productos, se calculó el 

precio de venta al público (PVP) de acuerdo al porcentaje de ganancia por cada unidad, 
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que en este caso es del 165% para placas de mascotas, se obtuvo como resultado un precio 

de $ 6,50 dólares, se puede identificar dentro de la tabla 43. 

Tabla 43 

Precio de venta al público de placas para mascotas 

Producto 
Costo Unitario 

placas 
Utilidad PVP 

Placas $ 3,94 165%  $ 6,50  

Nota: Utilidad ganada considerando el costo de producción de placas para mascotas.  

El precio de venta proyectado para los años de duración del proyecto varía cada año por el índice 

inflacionario, por tal motivo se determinó la tasa de inflación más actual que corresponde al año 

2021 y equivale a 1,94% (INEC, 2021), este dato se observa en la figura 16. 

Figura 16  

Inflación acumulada del último periodo del Ecuador 

 

Nota: Índices del precio al consumidor, obtenido del INEC. 2021. 

Aplicando la tasa de inflación al precio y en base a la cantidad demanda para llaveros con 

código Spotify se obtiene el siguiente resultado de los ingresos para los cinco años del 

proyecto (ver tabla 44). 
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Tabla 44 

Previsión de ingresos anuales para llaveros con código Spotify 

AÑO 1 2 3 4 5 

Demanda llaveros 450 458 467 476 485 

Precio Llaveros $6,00 $6,12 $6,24 $6,36 $6,48 

INGRESOS 2.700,00 2.802,96 2.914,08 3.027,36 3.142,80 

Nota: Ingresos para los próximos cinco años de funcionamiento. 

Aplicando la tasa de inflación al precio y en base a la cantidad demanda para placas para 

mascotas se obtiene el siguiente resultado de los ingresos para los cinco años del proyecto 

(ver tabla 45). 

Tabla 45 

Previsión de ingresos anuales por placas para mascotas 

AÑO 1 2 3 4 5 

Demanda placas 421 429 437 445 453 

Precio placas $650,00 $6,63 $6,76 $6,89 $7,02 

INGRESOS 273.650,00 2.844,27 2.954,12 3.066,05 3.180,06 

Nota: Ingresos para los próximos cinco años de funcionamiento. 

4.4 Costos y gastos 

Los costos son erogaciones de dinero para realizar las actividades de producción de una 

empresa sea de un bien o servicio entre ellos están la materia prima, mano de obra, 

arrendamiento, entre otros. Los gastos dentro de una organización son considerados como 

un valor no recuperable, ya que estos están relacionados de forma directa con todas las 

áreas administrativas como ventas, contabilidad y marketing (Cabrera, 2018).  

4.4.1 Costo de producción 

En la tabla 46 se observa el costo total de los cinco periodos de funcionamiento para la 

producción de llaveros con código de Spotify y placas de mascotas, el cual se obtiene al 

sumar la mano de obra con los costos totales de insumos y materia prima, para obtener 

este valor se multiplicó la demanda proyectada por el costo unitario de materia prima. 
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Tabla 46 

Costos de producción 

  Periodos 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Demanda proyectada 871 887 904 921 938 

Costo unitario de MP 0,160 0,163 0,166 0,169 0,173 

Costo total de MP 139,36 144,62 150,19 155,92 161,82 

Costo total de insumos 795,24 810,34 825,74 841,43 857,42 

Mano de obra 1912,50 2025,00 2137,50 2250,00 2362,50 

Total de costo  $2.847,10 $2.979,96 $3.113,43 $3.247,35 $3.381,73 

Nota: Determinación de los costos totales de producción considerando el índice de inflación. 

4.4.1 Gastos administrativos y ventas  

4.4.1.1 Gastos administrativos  

El proyecto se encuentra estructurado solo por los gastos de sueldos administrativos (ver 

tabla 47), no hay más gastos de este tipo debido a que se van a utilizar los equipos de 

cómputo y sus aplicaciones como Microsoft Word y Excel para realizar cualquier tipo de 

apuntes y llevar un registro de compras y ventas.  

Tabla 47 

Gastos administrativos anuales 

Gastos Administrativos 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Sueldo 

administrativo anual 
 $ 2.951,25   $ 3.082,50   $ 3.213,75   $ 3.345,00   $ 3.476,25  

Nota: Determinación de los gastos administrativos totales considerando el aumento de sueldo 

según la disposición del actual presidente del país. 

4.4.1.2 Gastos de venta 

Estos gastos se relacionan de manera directa con la venta del producto ofertado que en 

este caso son los llaveros con código Spotify y las placas para mascota, para poder 

comercializar estos productos los únicos gastos de ventas son (ver tabla 48) el plan de 

celular que se ocupará para realizar llamadas telefónicas a los clientes y la publicidad en 

redes sociales debido a que son el único medio por el cual se tendrá contacto con el cliente 

para vender el producto. 
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Tabla 48 

Gastos de ventas anuales 

Gastos de 

ventas 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Plan de celular $140,76 $140,76 $140,76 $140,76 $140,76 

Publicidad en 

redes sociales 
$60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 

Total $200,76 $200,76 $200,76 $200,76 $200,76 

Nota: Determinación de los gastos de ventas totales considerando el índice de inflación. 

4.5 Punto de equilibrio 

Es un indicador el cual se encarga de medir la capacidad exacta para no obtener pérdidas 

ni ganancias, es decir cuando los costos tanto fijos como variables son iguales a los 

beneficios obtenidos por las ventas (Franco et al., 2014). 

Como se observa en la tabla 49, en base a los datos obtenidos con anterioridad respecto 

al precio y costo unitario tanto para llaveros con código Spotify como para placas para 

mascotas, se determinó el margen de contribución unitario el cual es necesario para 

calcular las ventas en equilibrio. 

Tabla 49 

Margen de contribución por producto 

Productos Llaveros Placas 

(+) Precio de venta unitario $6,00 $6,50 

(-) Costo variable unitario $0,62 $0,62 

(=) Margen de contribución unitario $5,38 $5,88 

Nota: Margen de contribución por producto para la obtención del margen por mezcla. 

Otro de los valores necesarios para poder calcular el punto de equilibrio es el porcentaje que 

corresponde a cada uno de los productos (ver tabla 50), el cual se obtiene en base al total de 

producción y se utiliza tanto para el cálculo de la venta en unidades como en dólares, también se 

utilizan los porcentajes respectivos de cada producto para determinar el precio de venta y los 

costos variables de la mezcla de los mismos.  
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Tabla 50 

Porcentaje por demanda de productos 

Porcentaje de producto 

Productos Llaveros Placas Total 

Unidades vendidas 450 421 871 

Porcentaje 52% 48% 100% 

Nota: porcentaje de demanda por producto para la obtención del punto de equilibrio. 

Con la información determinada en las anteriores tablas se realizó una mezcla de productos 

determinando así el precio de venta unitario y los costos variables, con los cuales se consigue el 

margen de contribución unitario el cual multiplicado por los costos fijos ya determinados se 

obtuvieron las ventas de equilibrio con un total de 501 unidades (ver tabla 51).  

Tabla 51 

Ventas de equilibrio en unidades 

Mezcla de producto 

(+) Precio de venta unitario $    6,24 

(-) Costo variable unitario $    0,62 

(=) Margen de contribución unitario $    5,63 

Costos fijos  $ 2819,06 

Ventas de equilibrio (unidades) 501 

Nota: Determinación de las ventas de equilibrio en unidades por medio del margen de 

contribución y los costos fijos. 

Una vez determinadas las unidades fue necesario obtener las ventas de equilibrio en 

dólares con la finalidad de fijar el punto en el cual las ventas pueden cubrir los costos, los 

cuales fueron $3.127,80 (ver tabla 52), de los cuales $1.553,52 son ventas de llaveros con 

código Spotify y $1.574,28 de placas para mascotas. 

Tabla 52 

Ventas de equilibrio en dólares 

Productos Llaveros Placas 

Demanda 259 242 

Ventas por producto $1.553,52 $1.574,28 

Ventas de equilibrio (dólares) $3.127,80 

Nota: Determinación del equilibrio en dólares por medio de la demanda y las ventas por producto. 

En la tabla 53 se observa que el punto de equilibrio se obtuvo correctamente, ya que al 

restar los costos fijos del margen de contribución se obtuvo una utilidad operativa de cero, 

porque al cubrir los costos con las ventas no se obtienen pérdidas ni ganancias. 
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Tabla 53  

Comprobación del punto de equilibrio 

Comprobación 

(+) Ventas $ 3.128,60 

(-) Costos variables $ 309,54 

(=) Margen de contribución $ 2.819,06 

(-) Costos fijos 2819,06 

(=) Utilidad operativa $   - 
Nota: Punto de equilibrio cuando las ventas son iguales a los costos. 

En la figura 17 se observa la gráfica del punto de equilibrio en base a los valores obtenidos 

con anterioridad. 

Figura 17 

Representación gráfica del punto de equilibrio 

 

Nota: Punto exacto en donde los ingresos por las ventas cubren los costos. 

4.6 Flujo de efectivo 

Para elaborar el flujo de caja es necesario determinar ciertos rubros y considerar los que 

ya se calcularon con anterioridad como los ingresos y costos totales, los cuales para 

proyectar a los cinco años del proyecto se incrementaron considerando la tasa de inflación 

que corresponde a 1.94% y de esa manera se obtuvo la utilidad bruta; luego se calculó el 

EBITDA (beneficio antes de intereses impuestos, depreciaciones y amortizaciones) 

restando de la utilidad bruta los gastos totales que en este caso son administrativos y de 
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ventas, posteriormente se obtuvo el resultado antes de impuestos rubro que se calculó 

restando del EBITDA las depreciaciones (ver tabla 54) de la computadora, celular e 

impresora y amortizaciones intangibles que en este caso solo se consideró los servicios 

que brinda el abogado para constituir la empresa. 

Tabla 54  

Depreciación total para los activos 

Depreciación  

Activo 
Precio 

unitario 
Vida útil Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Computadora $350,00 5 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 

Celular $200,00 5 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 

Impresora $50,00 5 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 

Mesas de trabajo $70,00 10 $7,00 $7,00 $7,00 $7,00 $7,00 

Sillas $78,00 10 $7,80 $7,80 $7,80 $7,80 $7,80 

Armario para 

bodegaje 
$95,00 10 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50 

Total     $144,30 $144,30 $144,30 $144,30 $144,30 

Nota: Depreciación en línea recta de todos los activos que poseen una vida útil de cinco años. 

Al resultado antes de impuestos se le resto el impuesto a la renta del 25% valor constituido 

para las sociedades dentro del Ecuador (Gobierno del Encuentro, 2004) obteniendo así el 

resultado después de impuestos, a este se le suman las depreciaciones y amortizaciones 

intangibles para determinar el resultado operacional neto, finalmente considerando la 

inversión inicial, de reemplazo y el capital de trabajo se calcula el flujo de caja. 
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Tabla 55 

Flujo de caja 

Periodos 0 1 2 3 4 5 

Ingresos   $ 6.869,29  $ 7.104,52  $ 7.352,53  $ 7.607,48  $ 7.869,56  

Costos variables   $ 538,00  $ 558,51  $ 580,26  $ 602,64  $ 625,67  

Costos fijos   $ 2.819,06  $ 2.926,58  $ 3.040,50  $ 3.157,73  $ 3.278,37  

Costos totales    $ 3.357,06  $ 3.485,10  $ 3.620,76  $ 3.760,37  $ 3.904,04  

Utilidad bruta    $ 3.512,23  $ 3.619,42  $ 3.731,77  $ 3.847,11  $ 3.965,52  

Gastos de administración y ventas   $ 3.152,01  $ 3.283,26  $ 3.414,51  $ 3.545,76  $ 3.677,01  

Gastos totales   $ 3.152,01  $ 3.283,26  $ 3.414,51  $ 3.545,76  $ 3.677,01  

EBITDA   $ 360,22  $ 336,16  $ 317,26  $ 301,35  $ 288,51  

Depreciaciones   $ 144,30  $ 144,30  $ 144,30  $ 144,30  $ 144,30  

Amortización intangible    $ 60,00  $ 60,00  $ 60,00  $ 60,00  $ 60,00  

Resultado antes de impuestos   $ 155,92  $ 131,86  $ 112,96  $ 97,05  $ 84,21  

Impuesto a la renta (25%)   $ 38,98  $ 32,97  $ 28,24  $ 24,26  $ 21,05  

Resultado después de impuestos   $ 116,94  $ 98,90  $ 84,72  $ 72,79  $ 63,16  

Depreciaciones   $ 144,30  $ 144,30  $ 144,30  $ 144,30  $ 144,30  

Amortización intangible    $ 60,00  $ 60,00  $ 60,00  $ 60,00  $ 60,00  

Resultado operacional neto   $ 321,24  $ 303,20  $ 289,02  $ 277,09  $ 267,46  

Inversión inicial $1.251,84           

Inversión reemplazo            $1.200,00  

Inversión capital de trabajo -$ 48,84 -$ 1,86 -$ 1,97 -$ 2,03 -$ 2,09 -$ 56,80 

FLUJO DE CAJA -1203 $319,38 $301,22 $286,99 $275,00 $1.410,66 

Nota: Determinación del flujo de caja para los años de funcionamiento del proyecto. 

4.7Análisis de criterio de inversión 

4.7.1 Tasa mínima aceptable (TMAR) 

Es la tasa mínima que espera ganar una persona por invertir su dinero en un proyecto, se 

puede utilizar como una referencia para realizar una evaluación de la inversión, con el fin 

de que los posibles inversionista tengan una idea de las ganancias que pueden llegar a 

obtener si deciden ser parte del proyecto (Toro & Massó, 2012), en la tabla 56 se presenta 

el cálculo de la TMAR. 
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Tabla 56 

Cálculo de la TMAR 

TMAR 

Inversión   $1.251,84 

Recursos propios 100% $1.251,84 

i (=) premio al riesgo 11%-20% 15% 

F (=) índice inflacionario   1,94% 

TMAR   17,23% 

Nota: Cálculo de la TMAR en base al premio al riesgo medio y el índice inflacionario.  

Para calcular la TMAR, se toma en cuenta la inversión total del proyecto, en este caso es 

$1.251,84, financiado únicamente con recursos propios, el premio al riesgo de 11% - 

20%, es decir un riesgo medio por lo que se promedia y se usa un aproximado al 15%. El 

índice inflacionario fue obtenido dentro del Banco Central. Al analizar la TMAR se 

obtiene el 17,23%, este valor hace referencia a lo mínimo que se debe ganar dentro del 

proyecto anualmente. 

4.7.2 Tasa interna de retorno (TIR) y Valor actual neto (VAN) 

Estos dos valores se calculan después de obtener los datos del flujo de caja, los cuales 

indican que tan rentable podría ser el proyecto. 

Tabla 57 

Cálculo del VAN y la TIR 

TASA DESCUENTO 17,23% 

VAN $ 249,45  

TIR 23,95% 
Nota: Resultados de indicadores para análisis de criterios de inversión. 

 

De acuerdo con el valor obtenido de la VAN y TIR se concluye que el proyecto es 

rentable. 

4.7.3 Periodo de recuperación de la inversión (PRI) 

Establece el tiempo preciso en recuperar la inversión necesaria para un proyecto en base 

a los flujos de caja (Ricaurte et al., 2017). 

Para calcular el PRI es necesario determinar el flujo de caja acumulado (ver tabla 58), 

valor que se utiliza en la fórmula del periodo de recuperación de reinversión. 



95 

 

Tabla 58 

Flujo de caja acumulado 

Periodos 0 1 2 3 4 5 

Flujo caja -$1203 $319,38 $301,22 $286,99 $275,00 $1.410,66 

Flujo de caja acumulado   -$883,62 -$582,40 -$295,41 -$20,41 $1.390,25 

Nota: Se obtiene el flujo acumulado de caja restándole a la inversión los flujos de caja proyectados 

de cada año. 

 

𝑃𝑅𝐼 = (𝑁 − 1) +
Ú𝑙𝑡𝑖𝑚𝑎 𝑅𝑒𝑐𝑢𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝐴𝑐𝑢𝑚𝑢𝑙𝑎𝑑𝑎 𝑒𝑛 𝑁𝑒𝑔𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜

𝐹𝑁𝐸 𝑃𝑜𝑠𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟 𝑎 𝑙𝑎 Ú𝑙𝑡𝑖𝑚𝑎 𝑅𝑒𝑐. 𝐴𝑐𝑢𝑚. 𝑒𝑛 𝑁𝑒𝑔𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜
 

 

𝑃𝑅𝐼 = (5 − 1) +
−20,41

1410,66
 

 

PRI= 3.985 

4.8 Análisis de indicadores de rentabilidad 

Valor actual neto (VAN) 

En el proyecto se obtiene como resultado del flujo de caja proyectado un valor actual neto 

de $249.45 al ser este valor superior a 0 y positivo indica que el proyecto es 

económicamente rentable. 

Tasa interna de retorno (TIR) 

Este índice representa en términos porcentuales el beneficio de una inversión, el valor de 

la TIR es de 23.95% siendo superior al valor de la tasa de descuento que corresponde al 

17.23%, indicando que se obtendrán ganancias superiores a las esperadas. 

Periodo de recuperación de la inversión (PRI) 

La inversión se recuperará en 3 años, 11 meses y 25 días, esto nos indica que el proyecto 

es factible ya que se puede recuperar la inversión antes de finalizar la vida útil del 

proyecto. 

4.9 Análisis de sensibilidad  

Este análisis permite determinar qué tan sensible es la TIR cuando dentro del proyecto 

suceden ciertos cambios en algunas variables que el emprendedor no puede controlar. 

(Baca, 2017). 

La primera variable analizada fueron las ventas, para la cual se plantearon dos posibles 

escenarios, el primero fue el optimista en el cual se aumentaba la cantidad de productos 

vendidos en un 10% y el pesimista en el cual se disminuyó en la misma proporción dando 

como resultado cambios abruptos para ambos casos (ver tabla 59), respecto a las ventas 
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se puede definir que el proyecto es muy sensible ya que en el escenario pesimista al 

disminuir un 10% las ventas se pierde la factibilidad, debido a que la TIR se vuelve 

negativa, en ese caso sería mejor no invertir en el proyecto. 

Tabla 59 

Análisis de sensibilidad en la demanda 

Ventas 

Indicadores Normal Optimista (+10%) Pesimista (-10%) 

TIR 23,95% 58% -19% 

Nota: Cálculo de sensibilidad respecto a la variable de las ventas. 

La segunda variable analizada fueron los costos de insumos y materia prima, planteando 

los mismos escenarios, el primero fue el optimista en el cual se aumentaba la cantidad del 

costo en un 10% y el pesimista en el cual se disminuyó en la misma proporción dando 

como resultado cambios considerables para ambos casos (ver tabla 60), en ninguno de los 

casos se obtienen pérdidas debido a que la TIR sigue siendo superior a la tasa mínima de 

rendimiento aceptable. 

Tabla 60 

Análisis de sensibilidad en la inversión 

Costos 

Indicadores Normal Optimista (-10%) Pesimista (+10%) 

TIR 23,95% 29% 18% 

Nota: Cálculo de sensibilidad respecto a la variable de los costos. 
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CONCLUSIONES  

El análisis de la investigación de mercado permitió determinar que las personas que 

realizan este tipo de productos únicamente lo hacen como un pasatiempo, sin embargo, 

consideran que es rentable. El proyecto tiene altas posibilidades de éxito ya que el 36.98% 

de los participantes expresó que estarían dispuestos a adquirir los productos souvenir 

elaborados a base de resina, se desarrollaron diversos aspectos referentes a la demanda, 

oferta, precio y comercialización los cuales permiten desarrollar estrategias: 

o Para establecer la frecuencia de compra de nuestros futuros clientes es necesario 

determinar si la organización realizará ventas al por menor, mayor o una 

combinación de las dos. 

o Los productos que más se deben elaborar son llaveros, debido a que estos son los 

más ofertados tanto para productos elaborados con y sin resina, también se deben 

elaborar placas para mascotas; las temporadas en donde se debe generar mayor 

producción y promoción son Día del niño, Navidad y Fiestas de Cuenca porque 

son temporadas en donde existe mayor adquisición de estos productos.  

o La principal característica que deben poseer los productos que se van a ofertar en 

el mercado es la resistencia, además deben tener colores llamativos considerando 

el diseño personalizado que elija el cliente y cada una de sus etapas del proceso 

productivo deben ser realizadas a mano.  

o Con la finalidad de contrarrestar la ventaja que poseen algunos competidores la 

cual consiste en una entrega a domicilio gratuita de los productos, se debería 

generar una estrategia de venta la cual radica en ofrecer la misma ventaja a clientes 

que realicen una compra superior a tres productos.  

Después de haber desarrollado el estudio técnico se concluyó que la ubicación óptima 

para la implementación del microemprendimiento es en la ciudad de Cuenca en 

Challuabamba, se determinó a dos proveedores el primero es Pintulac y el segundo La 

casa de los moldes (ver anexo 5) y mediante el Layout se establecieron las secciones del 

microemprendimiento, además se presupuestó los equipos como computadora, celular e 

impresora los cuales son indispensables para cumplir con la propuesta de valor y 

actividades administrativas y de comercialización, se determinaron los muebles y se 



98 

 

ilustró en un flujo de procesos las actividades de compra de materia prima e insumos 

hasta la comercialización de los productos. 

Al desarrollar el estudio organizacional se estableció un organigrama y se pudo definir 

que sólo dos personas serán parte del microemprendimiento y que los requisitos para la 

constitución se pueden realizar en línea mediante la ayuda de un abogado siendo el único 

costo. 

En el estudio financiero se analizó la viabilidad y factibilidad de implementar de manera 

formal el microemprendimiento, se estableció que la inversión para iniciar con las 

actividades operativas siendo de $1.251,84 con una financiación propia del 100%, esta 

inversión se definió con el fin de que la compañía pudiese cubrir el 2% de la demanda de 

los productos, dato obtenido en el estudio de investigación de mercado.  

El proyecto producirá flujos de efectivo positivos a partir de la inversión inicial después 

de deducir los montos correspondientes al pago de depreciación y amortización de los 

activos del proyecto, lo que genera disponibilidad de dinero en efectivo para cubrir los 

costos y gastos durante los cinco años de previsión. 

La inversión se recuperará en el tercer año y que el proyecto es rentable a partir de los 

resultados obtenidos mediante la aplicación de herramientas y criterios de evaluación que 

estiman el valor del dinero en el tiempo. En cuanto al valor actual neto (VAN) el resultado 

fue de $249,45 con una tasa mínima aceptable de rendimiento (TMAR) del 17.23% lo 

que significa que el proyecto tendrá beneficios futuros, por otro lado, la tasa interna de 

rendimiento (TIR) es del 23,95% indicando que el rendimiento esperado será mayor al 

rendimiento mínimo fijado como aceptable. 
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RECOMENDACIONES  

Con la finalidad de que el proyecto se mantenga en el tiempo, se deben aplicar estrategias 

que aumenten la demanda de los productos, por tal motivo se recomienda lo siguiente:  

o Para aumentar las ventas de los productos souvenirs elaborados con resina se debe 

expandir y englobar un mayor público objetivo, esto se logrará vendiendo a los locales 

que distribuyen el mismo tipo de productos fabricados de manera artesanal, pero con otros 

materiales. 

o Otra estrategia que permitirá aumentar las ventas y mejorar la presencia en el 

mercado es ofrecer los productos a empresas que en diversas temporadas optan 

por entregar diversos productos como calendarios, llaveros, vasos, esferos, entre 

otros, con la finalidad de generar alianzas.  

o Debido a que la publicidad a través de las redes sociales como Facebook e 

Instagram son dirigidas a varias personas, pero no de la manera más adecuada ni 

al mercado que se busca captar, se recomienda determinar el perfil ideal de los 

clientes que ha tenido la organización con el fin de realizar su propia publicidad, 

dirigida a un público específico obteniendo mejores resultados y de esa manera 

potenciando las ventas. 

o Se debe considerar las ventas no solo por un medio digital sino mediante un 

espacio físico, de manera que los posibles clientes puedan apreciar no solo de 

manera visual si no física los productos. 

o Otra manera para incrementar las ventas es expandirse a ciudades aledañas del 

país, en donde se pueda detectar una demanda insatisfecha que la organización 

pueda satisfacer. 

o Cuenca es un lugar turístico y según datos obtenidos de las entrevistas para 

analizar la oferta, los extranjeros compran en gran medida los productos 

artesanales, por ende, se recomienda expandirse a estos mercados en la ciudad 

incorporando en los productos características que reflejen la cultura cuencana. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Encuestas piloto realizadas para la validación del cuestionario 
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Anexo 2. Cuestionario validado para las encuestas 

CUESTIONARIO DE FACTIBILIDAD 

Sección para establecer el público objetivo 

1. Elija su rango de edad 

 Menor de 18 años (Finaliza la encuesta) 

 18 a 22 años  

 23 a 30 años  

 31 a 40 años 

 41 a 50 años 

 Mayor de 50 años (Finaliza la encuesta) 

2. ¿Cuál es su sexo?  

Femenino    Masculino    

3. ¿Usted reside en el cantón Cuenca?  

 Si        Continúe a la pregunta 4 

 No       Finaliza la encuesta  

4. ¿En qué zona de Cuenca usted reside?  

 Zona Rural         

 Zona Urbana      

5. ¿De qué nivel socioeconómico usted se considera? 

 Alto         

 Medio       

 Bajo     Finaliza la encuesta  

6. ¿Cuál es su ocupación actual? 

Empleado                 

Cuenta propia             

Jubilado                  

Estudiante y empleado      

Estudiante                Finaliza la encuesta 

Quehaceres del hogar       Finaliza la encuesta 

Desempleado             Finaliza la encuesta 



109 

 

7. ¿Usted utiliza redes sociales? 

 Si      Continua a la pregunta 8  

 No     Finaliza la encuesta  

Sección de datos sociodemográficos del encuestado 

8. ¿Cuál es su estado civil? 

Casado      Soltero     Divorciado     Viudo   Unión libre  

9. ¿Cuál es su nivel de instrucción?  

Primaria     Secundaria       Tercer nivel     Cuarto nivel o más  

Sección de análisis de la demanda 

10. ¿Usted conoce sobre productos souvenirs (llaveros, joyeros, placas para mascotas, 

encapsulados) elaborados a base de resina? 

Si        Continúe a la pregunta 11 

No       Continúe con la pregunta 30 

PERSONAS QUE CONOCEN, HAN COMPRADO O COMPRARÍAN 

PRODUCTOS SOUVENIRS A BASE DE RESINA 

11. ¿Usted ha comprado o compraría productos souvenirs elaborados a base de resina? 

 Si     Continúe a la pregunta 12 

 No     Continúe con la pregunta 44 

12. ¿Qué productos souvenirs elaborados a base de resina son los que más ha comprado 

o compraría?  

Llaveros con código de Spotify                       Productos encapsulados  

                             

Llaveros de letras                                   Placas para mascotas 
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     Joyeros                                

 

13. ¿Qué tan probable es que usted vuelva a comprar o decida comprar este tipo de 

productos? 

Muy probable    Finalizar encuesta 

Probable         Finalizar encuesta 

Poco probable    Finalizar encuesta 

Nada probable    Finalizar encuesta 

14. ¿Qué características considera importantes en este tipo de productos?  

Decorado              

Tamaño               

Durabilidad            

Resistencia             

Otros (especifique)  

15. ¿Cada cuánto tiempo ha comprado o compraría usted productos souvenirs a base 

de resina?  

Cada 3 meses         

Cada 6 meses          

Cada 9 meses         

Cada año o más       

16.  ¿Al ser un producto elaborado de manera artesanal con diseños personalizados y 

bajo pedido qué tiempo estaría dispuesto a esperar para adquirirlos? 

12 horas           24 horas  

36 horas           72 horas  
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Sección de análisis de precios  

17.  ¿Qué tan probable es que usted adquiera los productos souvenirs de acuerdo a los 

siguientes precios, considerando los siguientes tipos de productos? 

De $4.00 a $8.00 dólares (llaveros, placas para mascotas)        

Muy probable    

Probable         

Poco probable    

Nada probable    

18. ¿Qué tan probable es que usted adquiera los productos souvenirs de acuerdo a los 

siguientes precios, considerando los siguientes tipos de productos? 

De $9.00 a $16.00 dólares (joyeros, productos encapsulados) 

Muy probable    

Probable         

Poco probable    

Nada probable    

19. ¿Qué tan probable es que usted pague la siguiente cantidad adicional por una 

entrega a domicilio? 

Zona urbana $1.50 

Muy probable    

Probable         

Poco probable    

Nada probable     

20. ¿Qué tan probable es que usted pague la siguiente cantidad adicional por una 

entrega a domicilio?    

Zonal rural $2.00 

Muy probable    

Probable         

Poco probable    

Nada probable     
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Sección de análisis de comercialización  

21. ¿Actualmente en qué redes sociales usted revisa publicaciones de productos? 

Facebook      Instagram      Whatsapp       Otros (especifique) 

22. ¿Qué red social es la que usted más ha utilizado para comprar? 

Facebook  Instagram  Whatsapp  No he comprado  Otros (especifique)  

23. ¿De qué manera preferiría comprar estos productos souvenirs a base de resina?  

Online          Siga a la pregunta 23  

Personalmente    Siga a la pregunta 24 

24. ¿Porque preferiría comprar de manera online?  

 Rapidez         Siga a la pregunta 26 

Comodidad       Siga a la pregunta 26 

Seguridad        Siga a la pregunta 26 

Facilidad de pago  Siga a la pregunta 26 

Otro(especifique) Siga a la pregunta 26 

25. ¿Por qué preferiría comprar de manera personal?  

Prefiero ver lo que compro                           

Asegurarse que el producto es de calidad     

Seguridad ante estafas                                  

Otro(especifique)  

Sección de análisis de competencia u oferta  

26. ¿Conoce usted empresas que venden productos souvenirs elaborados a base de 

resina?  

Si      Continúe a la pregunta 27 

No    Finaliza el cuestionario  

27. ¿Qué empresas conoce que venden productos souvenirs elaborados a base de resina? 

---------------------------------------------------------------------------------------------- 

28. ¿En qué ciudad del Ecuador están ubicadas esas empresas? 

Guayaquil            Quito          Cuenca      

Santo Domingo       Machala        Durán       Otros      

 



113 

 

29. ¿Al haber comprado productos souvenirs realizados a base de resina qué tan 

satisfecho quedó con la compra?  

Muy satisfecho    

Satisfecho        

Insatisfecho       

Muy insatisfecho   

No he comprado   

 

PERSONAS QUE NO CONOCEN SOBRE PRODUCTOS SOUVENIRS A BASE 

RESINA 

Sección de análisis de la demanda 

30. A continuación, se presentan unas imágenes con algunos de los productos souvenirs 

que son elaborados a base de resina, señale las que más le gusten. 

Llaveros con código de Spotify                       Productos encapsulados  

                             

Llaveros de letras                                   Placas para mascotas 

                             

        Joyeros                                
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31. ¿Qué tan probable es que usted compre este tipo de productos? 

Muy probable    

Probable             

Poco probable    

Nada probable     

32. ¿Qué características considera importantes en este tipo de productos?  

Decorado        

Tamaño         

Durabilidad      

Resistencia        

Otros (especifique)  

33. ¿Al ser un producto elaborado de manera artesanal con diseños personalizados y 

bajo pedido qué tiempo estaría dispuesto a esperar para adquirirlos?  

12 horas         24 horas  

36 horas         72 horas  

Sección de análisis de precios  

34. ¿Qué tan probable es que usted adquiera los productos souvenirs de acuerdo a los 

siguientes precios, considerando los siguientes tipos de productos? 

De $4.00 a $8.00 dólares (llaveros, placas para mascotas)        

Muy probable    

Probable             

Poco probable    

Nada probable    

35. ¿Qué tan probable es que usted adquiera los productos souvenirs de acuerdo a los 

siguientes precios, considerando los siguientes tipos de productos? 

De $9.00 a $16.00 dólares (joyeros, productos encapsulados) 

Muy probable    

Probable             

Poco probable    

Nada probable    
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36. ¿Qué tan probable es que usted pague la siguiente cantidad adicional por una 

entrega a domicilio? 

Zona urbana $1.50 

Muy probable    

Probable             

Poco probable    

Nada probable     

37. ¿Qué tan probable es que usted pague la siguiente cantidad adicional por una 

entrega a domicilio? 

Zonal rural $2.00 

Muy probable    

Probable             

Poco probable    

Nada probable     

Sección de análisis de comercialización  

38. ¿Actualmente en qué redes sociales usted revisa publicaciones de productos? 

Facebook      Instagram      Whatsapp       Otros (especifique) 

39. ¿Qué red social es la que usted más ha utilizado para comprar? 

Facebook  Instagram  Whatsapp  No he comprado  Otros (especifique)  

40. ¿De qué manera preferiría comprar estos productos souvenirs a base de resina?  

Online                  Siga a la pregunta 41 

Personalmente    Siga a la pregunta 42 

41. ¿Porque preferiría comprar de manera online?  

Rapidez                  Finaliza encuesta 

Comodidad             Finaliza encuesta 

Seguridad               Finaliza encuesta 

Facilidad de pago   Finaliza encuesta 

Otro(especifique) Finaliza encuesta 
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42. ¿Porque preferiría comprar de manera personal?  

Prefiero ver lo que compro              Finaliza encuesta 

Asegurarse que el producto es de calidad  Finaliza encuesta 

Seguridad ante estafas                 Finaliza encuesta 

Otro(especifique) Finaliza encuesta 

PERSONAS QUE NO COMPRARÍAN PRODUCTOS SOUVENIRS A BASE 

RESINA 

Sección de análisis de la demanda 

43. ¿Por qué no compraría productos souvenirs elaborados a base de resina?  

No conoce de empresas que ofrecen esos productos   

Por malas experiencias con ese tipo de productos     

No parece duradero                            

Precios elevados                               

Otros (especifique)                            

44. A continuación, se presentan unas imágenes con algunos de los productos souvenirs 

que son elaborados a base de resina, señale las que más le gusten. 

Llaveros con código de Spotify                        Productos encapsulados 

                             

Llaveros de letras                                   Placas para mascotas 
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       Joyeros                                

 

45. ¿Qué tan probable es que usted compre este tipo de productos? 

Muy probable    

Probable         

Poco probable    

Nada probable     

46. ¿Qué características considera importantes en este tipo de productos?  

Decorado        

Tamaño         

Durabilidad      

Resistencia        

Otros (especifique)                           

Sección de análisis de comercialización  

47. ¿Actualmente en qué redes sociales usted revisa publicaciones de productos? 

Facebook      Instagram      Whatsapp       Otros (especifique) 

48. ¿Qué red social es la que usted más ha utilizado para comprar? 

Facebook  Instagram  Whatsapp  No he comprado  Otros (especifique)  

49. ¿De qué manera preferiría comprar?  

Online           Siga a la pregunta 50 

Personalmente    Siga a la pregunta 51 

50. ¿Porque preferiría comprar de manera online?  

 Rapidez         Finaliza encuesta 

Comodidad       Finaliza encuesta 

Seguridad        Finaliza encuesta 

Facilidad de pago  Finaliza encuesta 

Otro(especifique) Finaliza encuesta 



118 

 

51. ¿Por qué preferiría comprar de manera personal?  

Prefiero ver lo que compro              Finaliza encuesta 

Asegurarse que el producto es de calidad   Finaliza encuesta 

Seguridad ante estafas                  Finaliza encuesta 

Otro(especifique) Finaliza encuesta 
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Anexo 3. Guía de temas para la entrevista en profundidad 

Preguntas de calentamiento  

1 ¿Cuál es su nombre? 

2 ¿Cuál es su edad? 

3 ¿Cómo surgió la idea de realizar este tipo de productos? 

4 ¿Cuánto tiempo lleva realizando estos productos? 

5 ¿La comercialización de estos productos son sus únicos ingresos? 

Preguntas exploratorias  

6 ¿Qué tipo de productos son los que más le han comprado? 

7 ¿Cuál es la temporada en donde usted considera que vende más productos? 

8 ¿Qué cantidad de estos productos usted vende a la semana? 

9 ¿Qué características de sus productos cree usted que son los más solicitados por los 

consumidores? 

10 ¿Aproximadamente cuánto tiempo le toma elaborarlos? 

11 ¿Aproximadamente, a qué precio vende los productos de mayor comercialización? 

12 ¿Cuál es el medio más utilizado por usted para dar a conocer sus productos? 

13 ¿Usted comercializa sus productos por medio de una tienda física u online? 

14 ¿Cuál ha sido el costo adicional por esa entrega? 

15 ¿Actualmente usted realiza algún tipo de servicio postventa? 

16 ¿Conoce usted de otra microempresa que venda este tipo de productos? 

17 ¿Qué tan rentable es para usted este tipo de emprendimiento? 

18 ¿Con qué frecuencia un cliente le vuelve a comprar? 
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Anexo 4. Matriz con las respuestas de los entrevistados 
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Anexo 5. Proforma de materia prima e insumos  

Empresa: Pintulac Fecha:  30 de abril del 2022 

Dirección: Av. España 7-104  
Proforma 

Nro. Productos Descripción Costo unitario 

1 Resina Botella de resina y catalizador $24,00 

2 Mascarillas Mascara de doble filtrado $13,00 

3 Guantas Guantes de nitrilo $8,00 

4 Envase De silicona para mezcla de resina epóxica $15,00 

 

Empresa: La casa del molde Fecha:  30 de abril del 2022 

Dirección: Redondel de los tótems  
Proforma 

Nro. Productos Descripción Costo unitario 

1 Moldes Molde doble de silicona $10,00 

2 Empaque Tela Yute por yardas $1,40 

3 Pintura acrílica Tarro de pintura cualquier color $2,00 

4 Letras para el nombre 
Funda de 50 unidades con letras 

cuadradas 
$0,80 

5 
Papel Repropal 

ecológico 
Resma de 500 hojas $6,00 

6 Argollas Funda de 1000 argollas $35,00 
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Anexo 6. Características técnicas del Balance de equipo y tecnología.  

Computadora 

Marca: Lenovo 

Modelo: C340 

o AMD Ryze 5 3500U with radeon vega Mobile Gfx 2.10 GHz. 

o 8.00 GB (5.94 GB usable). 

o Sistema operativo de 64 bits, procesador basado en x64. 

Celular 

Marca: Samsung 

Modelo: A12 

o TFT de 6.5 pulgadas 

o 720x1600 píxeles 

o Batería de 5000mAh 

o Bluetooth 

o Huella dactilar 

o 64 GB ROM, 4 GB RAM. 

o Octacore 

o Android 11 

o Cámara trasera cuádruple 

Impresora 

Marca: Canon 

Modelo: PIMXA 

o Impresora color a inyección de tinta mg3620 

o Inalámbrica 

o Todo en uno 

o Impresión móvil y Tablet 

o Color negro 
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Anexo 7. Formulario de solicitud de reserva de denominación 
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Anexo 8. Formulario para asociación de artesanos 

 


