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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto sobre la incorporacion de una paginb pera realizar comercio electronico
con servicio de entrega a domicilio de articulosmpel hogar en la empresa Novedades
Crispal se la realiza para conocer tanto el impditanciero que produce como la
factibilidad del proyecto al aprovechar el crecimieque ha venido teniendo la empresa
en la ciudad de Quito, buscando nuevos mecanismas llegar al mercado objetivo al

cual esta enfocada la empresa.

Se empez6 analizando la situacion actual en |lssguencuentra el Ecuador con respecto a

las variables economicas, sociales y comercialesatgctan al proyecto en el pais.

Se procedio a dar informacion sobre la empresa qaracerla de mejor manera y poder
realizar el proyecto en base a sus principios,osead principalmente su mision, vision,

sus valores corporativos, expectativas y princigali@ los bienes que comercializan.

El estudio de mercado se lo realiz6 describiendemlicio, conociendo como se encuentra
el uso del comercio electronico en el pais, anadiaasu FODA, como también los factores
gue lo afectan tanto internos como externos, despeiéealizd una encuesta a una muestra
del mercado objetivo, con la que se logré conocecha informacion necesaria para la

consecucion de la investigacion.



X
Se precedid a realizar el estudio técnico para aamtps recursos necesarios para el
proyecto, analizando y determinando varios factodesde la localizacion del proyecto

hasta la inversion inicial requerida.

Para el estudio financiero se analizaron variogatbres que ayuden a tomar la decision
financiera del proyecto, logrando obtener una resfau positiva, especialmente en

indicadores de factibilidad de proyectos.

Para finalizar se realiz6 conclusiones y recomeandas, junto con la decision de la

investigacion sobre la factibilidad del proyecto.



INTRODUCCION

En la actualidad la competencia exige a cada empnegorar continuamente, y a partir de
este punto los clientes exigen cada vez mas quemasesas brinden mejores beneficios
hacia ellos, es por tal motivo que las empresasadnugoder satisfacer nuevas necesidades,
cumplir deseos o evitar miedos a los clientes, @adetie poner mucho énfasis en estos tres
puntos, deben tener en cuenta las caracteristisasals que ofrecen como empresa, como
son la calidad, tanto del producto como del seawyile seguridad al momento de realizar
transacciones y especialmente la confiabilidadgunela la empresa, todo esto para lograr

alcanzar la fidelidad del cliente con la empresa.

Es por tal motivo que actualmente las empresasabudiéerentes maneras de cubrir todo
lo que el cliente busca, desea y necesita; elafzog en el mundo existen varias maneras
de comercializar tanto productos como servicios,lpaue llegar al publico depende de

haber escogido las estrategias adecuadas; porel@lguaternet se ha convertido en una
gran ventaja para quienes la utilizan de manerauadi&, logrando aprovechar todos los
beneficios que esta herramienta ofrece; es pomtivo que la empresa Novedades

Crispal quiere aprovechar totalmente las ventajasl€ son proporcionadas por medio del
internet, llevando a cabo una investigacion qua dénocer los puntos esenciales con los

que se puede beneficiar.

La empresa Novedades Crispal desea utilizar alnetgara comercializar sus productos

via on - line, ademas de otorgar un valor adiciamaho la entrega a domicilio de la
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mercaderia vendida, es por tal motivo que el olajue tiene esta tesis es de conocer la
factibilidad financiera que tiene este proyecta ebobjetivo de satisfacer necesidades no
atendidas por parte de la competencia hacia lestel, utilizando una via muy poco
aprovechada en el pais, logrando asi dar un gram paun mejoramiento empresarial
continuo en el aprovechamiento de nuevas herraaseque le permitan crecer y

especialmente dar un mejor servicio a los clientes.



1 EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION CIENTIFICA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Novedades Crispal es una empresa que actua estatdMetropolitano de Quito,
gue inicio sus operaciones en el aflo 1994, conlieeciarticulos para el hogar y
decoracion de manera directa al cliente mediantales de distribucion ubicados en
el Centro Comercial Atahualpa, Centro ComercialR&lcreo y en el Terminal
Terrestre de Quitumbe; posee grandes fortalezasiespente en la capacitacion de
personal permanente en areas fundamentales cona &ma de ventas, atencion al
cliente y marketing, financiamiento con institu@srbancarias, entre otras ventajas
empresariales; sin embargo posee una gran debitjdadse encuentra en el area

tecnolodgica.

El negocio electronico toma fuerza en el mercadeateciano. La lista de los
servicios que ofrecen las aerolineas, hoteles,dadd#s financieras y otras
instituciones comerciales se multiplican en lasinsg de internet. El objetivo es

eliminar la intermediacion en cada operacion corakrc

El servicio electronico se convierte en la mejdragsgia para incrementar las ventas
de diferentes sectores como por ejemplo el cas@laavrolet, que comenzd un
proyecto donde el cliente puede escoger los cqlaesesorios del auto y el

concesionario en donde desea retirarlo.
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El comercio electrénico y las pequefias empresas jwatas. Asi lo plantea
Mercadolibre.com, empresa que en sus 10 afios gectosia encuentra entre las

Pyme a sus mejores clientes.

Por Internet ademas de vender productos se puede imxestigacion de mercado,
seguimiento de clientes, lanzamientos y promociooes mucho menos recursos

que por los canales tradicionafes.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Qué impacto financiero puede tener el uso de tapaea fortalecer las ventas de

articulos de hogar de la empresa Novedades Crispal?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Proponer el fortalecimiento de ventas medianten¢arporacion de un nuevo
canal de distribucion y su impacto financiero mettiael uso de la web en la

empresa Novedades Crispal, en la ciudad de Quito.

1.3.2 Objetivos Especificos

» Conocer los factores que afectan a los nivelesetas de Novedades

Crispal mediante la ejecucion de una pagina web.

! DIARIO PYME. [http://www.diariopyme.com/2009/08/me-se-toman-la-venta-por-internet/Pyme se
toman la venta por Internet.
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» Determinar las aplicaciones requeridas en una pagiab para un

funcionamiento eficiente de Novedades Crispal.

» Levantar una base de datos para realizar seguimigmbmocion y

lanzamiento de productos por parte de Novedadspdlri

* Generar persuasion y afinidad dentro de los cleeateual esta enfocado

Novedades Crispal.

1.4 JUSTIFICACION

1.4.1Tebrica

El presente tema me resulto muy innovador parapynge, especialmente la
importancia en la aplicacion y en el impacto finare que producird el

proyecto dentro de la empresa a corto y largo plazo

El internet es una ventaja muy importante paraefapresas de la actualidad,
ya que se ha vuelto en una herramienta indispengalod llegar a sus clientes
tanto externos como internos; muchas empresas liramado el contacto

directo con sus clientes pero lo han mantenido daema virtual tanto para
informacion, compras y ventas mediante el uso devéd. Las nuevas
tecnologias vienen desarrollandose a una velo@dadordinaria, al punto de

presentar en el mercado de consumo novedades sdeptes.
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El interés por el comercio electrénico en el Ecuaes bastante elevado,
buscando otras alternativas comerciales para poelgociar sus productos a
nivel nacional y en un futuro a nivel mundial. Cehincremento de los
negocios virtuales, muchos proveedores ofrecers &lgntes los servicios de
comercio electronico seguro, y con esto la posihiide negociar desde casa o
desde la empresa. Con esto surge la necesidadiedelgestado también
impulse el desarrollo de las tecnologias y se pemaiumasivamente el uso de
los nuevos medios para comercializar productosryicses, con el fin de

impulsar la economia ecuatorigna.

1.4.2 Metodoldgica

El consecuente estudio corresponde a realizar nuestigacion que pretende
conocer la factibilidad de implementar una pagired wn Novedades Crispal
para analizar el impacto financiero y elevar elehide ventas de la empresa
durante los proximos cinco afios utilizando paraa esvestigacion datos
historicos, datos proyectados, indicadores finaosie especialmente la

utilizaciéon y analisis del VAN, TIR y del period@ detorno de la inversion.

1.4.3 Practica

La consecuente investigacion tiene como objeto eelntkjorar el sector

financiero de la empresa Novedades Crispal med@&ntso y la incorporacion

del internet como ventaja competitiva, otorgandeska manera a la empresa

2 ALFA-REDI. [http://www.alfa-redi.org/rdi-articulshtml?x=420]. El Comercio Electrénico en el
Ecuador, Desafio frente al Nuevo Siglo.
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beneficios adicionales a corto y largo plazo comaistematizacion de una

base de datos y la utilizacion de un nuevo candistebucion.

El proyecto otorga al investigador ventajas durattdo el proceso de
investigacion, lo cual concedera experiencia eareh de implementacion de
nuevos proyectos o de proyectos de expansionzadion del internet como
ventaja competitiva, ademas del conocimiento peatificar, medir, controlar
y monitorear proOXimos proyectos que traeran beiosfiempresariales y

profesionales.

IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion presente es importante ya quegniltimos afos la tecnologia se
convirtié de lujo a necesidad para lograr subsetirun mercado globalizado, y de

alta competencia comercial.

El uso de internet es de suma importancia parailagymunicarse con los clientes,
proveedores y demas partes interesadas de manectadagil e innovadora ya que
se les informaria sobre qué es la empresa, a dfuidee llegar, qué ofrece, entre

otras.

Un canal de distribucion innovador para una pequefiaediana empresa resulta
muy gratificante y sumamente competitivo frente teas empresas personales o

familiares ya que llega mas agil.
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Utilizando el internet como mecanismo de comunimadograra ofrecer productos,
servicios, promociones, y muchos otros serviciogodecuales la empresa es muy

competitiva frente a otras.

Es importante analizar el comportamiento del condam frente a nuevos
mecanismos de venta y de atencion al cliente pan@cer el impacto que este

mecanismo ofrece a la empresa.

Es un proyecto de inversion, por lo que es prinabrgi fundamental, analizar el

impacto financiero que este proyecto contribuiréidda empresa, como el valor
actual neto, los flujos proyectados, la tasa i@ retorno, el periodo de retorno de
la inversion, entre otras como también los anatigisos balances de la empresa

Novedades Crispal.



2 ANALISIS MACROECONOMICO DEL ECUADOR

El andlisis macroeconémico de la Republica del Bouas el inicio de este proyecto para
conocer como se encuentran actualmente las vasiaideroecondmicas del pais, del cual

se va a tratar nuestro estudio.

La macroeconomia es la ciencia que estudia el cdemp@nto de variables agregadas
econdmicas como la produccion, las tasas de emplgsempleo, las tasas de interés,
entre otras. La razdn por la que se empieza camdalsis macroecondmico es porque
todas estas variables afectan a la empresa ya euesenvuelven en un sistema de

competencia libre de mercado basado en la ofestalg demanda.

Para los administradores es muy importante el sigae las variables macroeconémicas
porque les va a permitir diagnosticar problema® yesta manera poder tomar decisiones

qgue ayuden al crecimiento de la empresa.

Las principales variables macroecondmicas de us gai: Producto Interno Bruto
(PIB), inflacién, desempleo, exportaciones, impadaes, inversién, consumo y gasto
del gobierno. Estas son las variables que descebeomportamiento agregado de una
economid.

La Macroeconomia versa sobre los asuntos econoreitaggande. Se ocupa de las
dimensiones globales de la vida econdmica. Corsidetamafio y la forma y el
funcionamiento total del “elefante” de la experianecondmica y no la operacion o la

® Rodrigo TABORDA RIOS. (2005)Curso de MacroeconomiaColombia: Centro Editorial Universidad
del Rosario. p. 24.
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articulacion o las dimensiones de las partes iddafes. Alternado la metafora, estudia
el caracter del bosque, independientemente derlmded que la componen. Mas
especificamente, la macroeconomia se interesagp@bles como el volumen agregado

de la produccion de una economia, por la medidguensus recursos son empleados,
por el tamafio de la renta nacional y por el niesiayal de precios.

2.1 VARIABLES MACROECONOMICAS

Las variables macroecondmicas son indices econémisociales, politicos y
financieros que marcan un escenario especificagueshacen referencia como se lo
comentd a la economia en su conjunto, en estecoaeer la economia de nuestro

pais Ecuador.

El objetivo del estudio de las variables macroeatinas es analizar y explicar la
situacidn del pais por medio de datos, los misniessgran utilizados por la empresa

para la toma de decisiones.

2.1.1 Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de lmenes y servicios de uso
final generados por los agentes econdmicos dutanfeeriodo. Su calculo se
deriva de la construccion de la Matriz Insumo-Pmouque describe los flujos
de bienes y servicios en el aparato productivodelels Optica de los

productores y de los utilizadores finales.

Por Producto se refiere a valor agregado; intemorediere a que es la

produccion dentro de las fronteras de una econontigjto se refiere a que no

* Ackley GARDNER. (1967).Teoria MacroecondmicaMéxico: UTEHA. p. 4.
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se contabilizan la variacion de inventarios nidepreciaciones o apreciaciones

de capitaP

En pocas palabras el Producto Interno Bruto (PdBjue trata es de de dar a
conocer en una cifra el valor de todos los bienesenyicios que se han

producido en una economia, en un determinado pedediempo.

El analisis del PIB es muy importante en una ecdagra g trata de medir el
desarrollo de todo lo que genere riqueza en unaoeti@ como lo es la
produccion de bienes 0 la prestacion de servie®snuy importante el estudio
del PIB porque este indicador otorga informaciéioga para conocer el
desarrollo econémico de la economia 0 de un paisoeareto en un tiempo

determinado.

® BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. (2010). [http://wwwde.fin.ec/pregunil.php]. Preguntas
Frecuentes.
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El afio 2009 fue un periodo muy duro y dificil ndospara la economia
americana sino para otros paises de la regionué agasiono una crisis
mundial, en promedio de la variacion del PIB emelgion latinoamericana ha
sido del -1.81%, mientras que el crecimiento delddor fue del 0,36%, se

encuentra por encima de la media.

GRAFICO N° 2
PRODUCTO INTERNO BRUTO DEL ECUADOR (Variacién Anual )
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El crecimiento del PIB en el afio 2009 fue tan sit#b 0,36 % y se reparte
especialmente en dos factores en concreto: almer® del Consumo del

Gobierno y al decrecimiento de las exportacioniesp@rtaciones.



GRAFICO N° 3
PRODUCTO INTERNO BRUTO (Variacion trimestral)
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Ecuador al primer trimestre del afio 2010 consiguenecimiento en el PIB
del 0,33 % lo que indica que se esta recuperand® cesis econdmica global;
este resultado se debe al crecimiento del FBKFnfgoion Bruta de Capital

Fijo), del Consumo Privado y de las Exportaciones.

Segun el boletin de prensa del Banco Central dehdiar en su informe sobre
los principales supuestos de las previsiones ecmagmpara el periodo 2009 —
2013, para el afio 2010 el Producto Interno Brutaralard una tasa de
crecimiento del 6,81 %, y para los afios 2011 y 26LZrecimiento se

sustentara en mayores niveles de inversion, exponis; y para el afio 2013

el crecimiento estara determinado por la invergiéhconsumo de hogares.

2.1.2 Inflacion

La Inflacion se define como el cambio porcentudlrdeel general de precios

en un periodo determinado.

La inflacion mensual a octubre de 2010 es de 0,2&%osu parte, la inflacion
anual se ubicé en 3,46%, inferior a la registradaimilar mes del afio anterior

(3,5%) y la inflacién acumulada en 2,52%.

® SACHS y LARRAIN. (1994).Macroeconomia en la economia globalrgentina: Pearson Education S.
A. p. 156.
"BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.
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GRAFICO N° 4
INFLACION ANUAL DE ECUADOR
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

La mayoria de los bienes transables aumenté emdetglos meses debido a
la especulacién de comerciantes con respecto lasidags agricolas y también

con el aumento de los costos de produccion erctrsedustrial.

De acuerdo a la clasificacion por bienes de consamuxtubre de 2010, los
sectores con mayor inflacibn mensual son Alimentgs bebidas,
comunicaciones y transporte; mientras que el setwomuebles y articulos

para el hogar se encuentra en el octavo puestar@imcidencia del 0,0075%.
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TABLA N° 1
INCIDENCIA Y APORTES A INFLACION POR DIVISIONES DE
ARTICULOS
Division Incidencia APD':tE de_ la
Incidencia
Alimentos y bebidas no 0.1517% 59.64%
Comunicaciones 0.0216% 8.48%
Transporte 0.0177% 6.96%
Prendas de vestiry calzado | g 1529 5 07%
Restaurantes y hoteles 0.0129% 5.07%
Alojamiento, aqua, 0.0006% 3.77%
electricidad, gas y otros ) )
Educacion 0.0084% 3.32%
Muebles y articulos para el 0.0075% 2.95%
hogar ) :
Bebidas alcohdlicas y
estupefacientes gage e
Recreacion y cultura 0.0059% 2.32%
Salud -0.0002% -0.07%
Bienes y servicios diversos -0.0020% -0.78%
Sumatoria de incidencias
= yariacion mensual 0.2542% 100.00%

Inflacion Mensual
Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Segun los estudios del Banco Central del Ecuadarglgrimer semestre en el
caso de la ciudad de Quito existe una disminucgtadnflacién del -0,23%,

esta disminucion se debié a la baja en los preeindos sectores de la
recreacion y cultura, en los alimentos y de lasdasbno alcohdlicas, a las
bebidas alcohdlicas, entre otras; la disminuciérdeke a que las bebidas
alcohdlicas se encuentran en oferta ya que su nigelventas disminuye
constantemente debido al acuerdo del decreto presal con respecto a este

sector.
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Segun la programacion presupuestaria cuatrianddl 2®013, nos indica que
las metas de variacion del IPCU para el periodd®2@013 se encontrara ente

el 3,35% y el 3, 38% no existira una variacién en la inflacién muyaalt

2.1.3Empleo

En la siguiente tabla se observa que a pesar der iabido una tasa de
desempleo elevada desde el afio anterior, en estala@rmino del primer
trimestre esta tasa ha ido disminuyendo hasta axdecen el mes de

septiembre en 7,44 %.

TABLA N° 2
TASA DE DESEMPLEO

FECHA VALOR
Septiembre-30-2010 7.44 %
Junio-30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 9.10 %
Diciembre-31-2009 7.90 %
Septiembre-30-2009 9.06 %
Junio-30-2009 8.34 %
Marzo-31-2009 8.60 %
Diciembre-31-2008 7.50 %
Noviembre-30-2008 7.91 %

Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El Banco Central del Ecuador para realizar losdistudel Mercado Laboral

utiliza la siguiente clasificacion de la poblacion.

8 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.Oficio No. SE 3339-2009-09 2801 de 26 de octubr@@@9.
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GRAFICO N° 5
POBLACION TRABAJO

POBLACION
|

1'
| POBLACION EN EDAD DE TRABAJAR | l POBLACION MENOR DE 10 ANOS
|

| POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA | I POBLACION ECONOMICAMENTE INACTIVA I

DESOCUPADOS
| | ABIERTOS

OCUPADOS DESQCUPADOS |———

| |

| ‘ \ DESOCUPADOS
- QCULTOS
OCUPADOS NO OCUPADOS ] SUBOCUPADOS | | CESA.’JE‘E&EPR\MERA VEZ ]
CLASIFICADOS PLENOS T
\
SUBEMPLEO OTRAS FORMAS DE
VISIBLE SUBOCUPACION

Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

2.1.3.1Distribucién de la Poblacién Econémicamente Activa

La poblacion econémicamente activa, o fuerza déajoa esta
constituida por aquellas personas de diez afos y, mae han
trabajado al menos una hora (area urbana) duranterana de
referencia 0, a pesar de no haber trabajado, esteb#leados
(ocupados), pese a encontrarse ausentes, por sidile@s como:
enfermedad, estudios, vacaciones, licencia, eemblén conforman
la PEA quienes carecian de empleo, pero estabaoniides para
trabajar durante el periodo de referencia, y halamdo medidas
concretas para buscar un empleo asalariado o indegpge
(desocupados).

En septiembre 2010, la mayor parte de la PoblaBidondmicamente
Activa se ubic6 en el sector de los subocupadosngsi constituyen el
49.6% del total quienes han disminuido comparaaoet@io anterior en
un 2,1%; por su lado, la tasa de ocupacién plerstéa con un 41.9%

gue ha aumentado con respecto al afio anterior @n8dh y la tasa de

® Alicia PESANTEZ. Indicadores de Coyuntura del Mercado Laboral Ecugtmo. p. 13.
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desocupacion total fue del 7.4%; esto nos indica gusector de los

subocupados esta integrandose en el sector deupados plenos.

GRAFICO N° 6
DISTRIBUCION PEA
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

2.1.3.2Distribucion de la Poblacion Econdmicamente Inactiv

Incluye a aquellas personas de diez afios y mascuypadas durante la
semana de referencia, que no buscaron trabajo tdutas Gltimas 4

semanas, ni estuvieron disponibles para trab3jar.

En este grafico se observa que los estudiantesosogue mayor peso
tienen en esta poblacién con un 52,9%, sin embangalucido en 1,2%

con respecto al afio anterior, el siguiente sect@l ele las amas de casa

9 |bidem. p. 14.
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con un 27,9 % y los incapacitados con un pesofé;hos podemos dar
cuenta que los sectores del estudiante y de las demaasa han venido
disminuyendo desde del afio 2008 lo que nos refvtaable ya que se
supone que ingresan al sector de la Poblacion Bucaiente Activa,

especialmente los estudiantes.

GRAFICO N° 7
DISTRIBUCION PEI
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Segun los estudios del Banco Central del Ecuadbcanque dentro de
las personas que se encuentran ocupadas la graarianaplo se
encuentra en un trabajo, mientras que los quertierés de un trabajo o

gue ademds trabajan por su propia cuenta, repaesemt solo el 4,5%.

Los motivos por los que las personas que han trabdes y que hoy se

encuentran cesantes son por renuncia voluntar@aque su contrato ha
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terminado, mientras que por otra parte los despici@snpestivos han

aumentado con respecto al afio anterior en un 0,6%.

GRAFICO N° 8
MOTIVOS DE DESEMPLEO CESANTE
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

A las personas que se encuentran en el area dmglgimegeneralmente
buscan cambiar su situacion laboral actual, ened de septiembre de
2010 el mayor porcentaje ha tratado de mejorartaacson laboral ya

sea pidiendo ayuda a amigos o familiares, buscar tnadajo, buscar
otros trabajos, entre otros, pero el 39,9% no &bzezlo ninguna gestion

para mejorar su situacion laboral.



GRAFICO N° 9
GESTIONES REALIZADAS POR LOS SUBEMPLEADOS PARA CAMB IAR LA SITUACION ACTUAL DE TRABAJO
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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Las gestiones que utilizan generalmente las pessoaia buscar empleo
han variado durante los afios, en el mes de sepgelnd medios mas
utilizados han sido los de conversar con amigaosnaliares 6 enviando
su hoja de vida, entre las mas relevantes; sin gyobambién se ha
utilizado los medios tecnolégicos como por ejemplscar por medio

del internet o en agencias de empleo, como se raussel grafico.



GRAFICO N° 10
GESTIONES REALIZADAS PARA BUSCAR TRABAJO
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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2.1.4Balanza Comercial

Segun la Programacion que realiza el Banco CedehlEcuador para el
periodo 2010 — 2013 indica que se proyecta parpegbdo estudiado un
superavit de la balanza comercial, esto se debeciedpente a la balanza
comercial petrolera, la que se encuentra influelecipor los niveles de

exportacion, importacion y precios del petréleaory sus derivados.

GRAFICO N° 11
BALANZA COMERCIAL 2010 — 2013 (en millones de dolaes)
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

2.1.5Importaciones

El valor de las importaciones en términos FOB adedan a USD 14.3 mil
millones en 2009 y a 18.2 mil millones 2013, pradi@se un crecimiento
promedio de 6.2% para el periodo en 2010-2013. iv&l desagregado, se

espera un mayor dinamismo en las importacionesebiele capital para la
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industria y de materiales de construccién, acorde kas inversiones en

infraestructura vial e hidroeléctrica previstasapalrperiodo de anélists.

GRAFICO N° 12
EVOLUCION IMPORTACIONES
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Fuente: Humboldt Management
Elaborado por: Humboldt Management

Como demuestra el gréafico las importaciones se esmian aumentando

durante el afio 2010 en comparacién a los trimed&dgs anteriores afos.

2.1.6indice de Confianza Empresarial

El indice de Confianza Empresarial, es un indicadpre agrega las
expectativas de los empresarios de cuatro secioreductivos del pais
(Industria, Comercio, Servicios y Construccion), través de los ICEs

sectoriales correspondientes.

1 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. Principales Supuestos de las Previsiones Econémigas el
Periodo 2009-2013.
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El ICE de cada uno de los sectores se lo calculpartir de encuestas

mensuales efectuadas a los empresarios, durant® ldgmos dias del mes de

referencia.

Las preguntas investigadas en los formularios, e@am aspectos
relacionados con la variacion en: ventas, produgciontratacion de
empleados, nivel de inventarios, precios de logmts y perspectivas de la
situacion de negocios, tanto para el mes en cuemo para las
perspectivas que tienen los empresarios en eksigumes?

En el Estudio Mensual de opinidon empresarial pareme&s de octubre que
emite el Banco Central del Ecuador indica que elickh de Confianza

Empresarial Global se incrementd en 23,9 puntas ge ubico en un total de
543,3 puntos; este incremento es influido por etioniento de los sectores que
se estudia, los sectores aportaron de la siguneatesra, el industrial con 39%,

el comercial 26%, de servicios con 24% Yy el sedgoconstruccion con 11%.

GRAFICO N° 13
ICE GLOBAL

550 - ICE GLOBAL
500 -

450 -
400 -
350 A
300 A
250 A
200 o
150

jun-08
jul-08
ago-08
oct-08
nov-08
dic-08
ene-09
feb-09
jul-09

may-08
sep-08
mar-09
abr-09
may-09
jun-09
ago-09
sep-09
oct-09
nov-09
dic-09
ene-10
feb-10
mar-10
abr-10
may-10
jun-10
jul-10
ago-10
sep-10
oct-10

Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. Breve Nota Metodolégica del Calculo del indice der@ianza
Empresarial.
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Para analizar de mejor manera el indice de Cordimapresarial se estudia el

sector Comercial y lo que produjo.

El ICE en el sector comercial crecié 23,4 puntoasiyse ubicé con un total de
661,1 puntos. El indice de Confianza Empresarél sgctor comercial se
encuentra 6% sobre la tendencia de su crecimiar@ida vez el ICE va
aumentando lo que ayuda mucho tanto a nivel nalcemmao internacional ya
gue al tener un buen indice esto generara paranpeéxafios un aumento en la

inversion dentro de nuestro pais.

GRAFICO N° 14
ICE COMERCIO
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Fuente: Banco Central Del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El valor de ventas del mes de octubre del sectmectal crecié en un 2% en
relacion al mes anterior, para el mes de novierséngronostica un incremento
del 4,8%; a pesar de haber empezado no tan biehieigio del afio se ha ido

mejorando los niveles de ventas en el sector vdoiaie manera incremental en
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el segundo semestre sin haber contado con eld@ehes de diciembre que es

el que mas aporta anualmente.

GRAFICO N° 15
VARIACION DEL VALOR DE VENTAS
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3 ESTUDIO ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA CRISPAL

El estudio de este capitulo es muy importante,ugapn la informacion primordial de la
empresa se lograra conocer mas a fondo a que $seadedales son sus principios y
valores con los que se conduce, a donde quierar)legales son los productos y servicios

que ofrece a sus clientes, entre otros.

Conocer sobre la empresa ayudara para desarr@langjor manera las bases con las
cuales el proyecto de inversion debe regirse dgsocuales debe guiarse ya que se trata de
un proyecto en el que la interaccion de la empoesael cliente es vital y debe ser la

mejor.

3.1 HISTORIA

Novedades Crispal fue fundado por la sefiora Maeggallejo y el sefior Galo Diaz,
grandes emprendedores y visionarios, abrieron isueprestablecimiento comercial
en el barrio de Santa Anita al sur de la ciudadQiéto en el afio de 1999,
comercializando articulos para la decoracion dedigb hogar y el regalo; los
productos son siempre de alta calidad y prestigigue aprueban para manejar un
servicio personalizado sobre los articulos propom@ios, los que han forjado una
gran fidelidad y especialmente confianza de losntdis; actualmente Novedades
Crispal se encuentra funcionado en los principedgdgros comerciales del sur de la

ciudad de Quito.
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3.2 MISION

Ofrecer a nuestros clientes en el Distrito Metriignb de Quito asesoria con
articulos para el hogar de calidad y prestigio ga@isfagan sus necesidades y
expectativas de vida logrando alcanzar ambienteigadnes y originales en las
diferentes habitaciones de su residencia; buscabteser una utilidad justa que nos
permita tener un crecimiento sostenido y a su wezpermita satisfacer a nuestros
clientes internos con condiciones laborales adexsjacbmpensaciones en base a
desempeiio e incentivos adicionales ya que ellostibwyen nuestro activo mas

valioso®®

3.3 VISION

Llegar a ser una empresa de prestigio por la ahlifalos articulos y servicios que
brindamos a nuestros clientes, desarrollaremosnamaa propia de articulos para el
hogar y la ubicaremos en los mejores puntos égicats de la ciudad, o que nos
permitira crecer y de esta forma poder expandientas principales ciudades de la
Republica del Ecuador, mejorando continuamente poscesos tanto en lo

profesional como en lo tecnoldgico para adaptaanios cambios continuos que nos

exige el entorntd

¥ NOVEDADES CRISPAL.Misién de la empresa.
1 NOVEDADES CRISPAL.Visi6n de le empresa.
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3.4 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Conocer sobre la situacion actual de la empregd#@snacion indispensable; la cual
debe ser actualizada en cada periodo si es pogilgue el mercado cambia muy
rapido, ademas conocer la afinidad de los trabagadmn respecto a sus funciones y
a la empresa y por supuesto del gobierno para bydcghar por un futuro mejor

para el pais.

3.4.1 Expectativas de los Clientes Externos

GRAFICO N° 16
EXPECTATIVAS CLIENTES EXTERNOS
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*» Fidelidad con los proveedores.
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profesionalismo entre

proveedores y la empresa.

* Que siempre existan nuevos y
novedosos productos.

* Atencion personalizada y que se
tome en cuenta las sugerencias.

Fuente: Novedades Crispal
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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GRAFICO N° 17

EXPECTATIVAS CLIENTES EXTERNOS
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* Generar empleo dentro del pais.

Fuente: Novedades Crispal
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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3.4.2 Expectativa De Los Clientes Internos

GRAFICO N° 18

EXPECTATIVA DE CLIENTES INTERNOS
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* Contratar el personal que sea
necesario para el
funcionamiento normal de la
empresa.

* Buscar el mejoramiento
continuo de la empresa.

* Presentar balances financieros
dos veces al afio.

* Toda la informacion que se
maneje debe ser clara y
veridica.

* Mantener excelentes relaciones
entre empleador y trabajador.

* Que exista un buen ambiente
laboral.

* Que se paguen los sueldos
justos y al tiempo convenido.

* Que se respeten sus derechos de
trabajador.

* Que se dé un trato digno y
respetuoso por parte del
empleador.

* Que se respeten las funciones
para las que fueron contratados.

* Que se brinde capacitacion
continua v permanente.

* Que se ofrezca toda la seguridad
¢ implementos necesarios para
realizar sus labores de manera
segura.

* Cumplir de manera justa y
puntual con los beneficios
sociales a los que tienen
derecho.

Fuente: Novedades Crispal
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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3.5 VALORES CORPORATIVOS

“Al gobernar aprendi a pasar de la ética de loscpios, a la ética de las

responsabilidades” Felipe Gonzalez Marquez.

Esta frase es el inicio de la empresa, reflejasigrmapre se debe conducir por la ética
y para el caso por los principios, valores y respbilidades que tiene en la empresa
sin importar el cargo que desempefie; a mayor aang@onocimiento existen mas

responsabilidades.

Los valores corporativos de la empresa son losesitgs:
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GRAFICO N° 19
VALORES CORPORATIVOS

® Lalealtad es el valor principal de la empresa ya que se trata del honor que
tiene tanto el empresario como los trabajadores con la empresa como con
los clientes, es ser fiel con los secretos empresariales, con la calidad, con
la confianza que se les asigna, entre otras.

¢ | a responsabilidad dentro de la empresa refuerza para poner mucho
cuidado y atencién en todo lo que se hace en la institucién y asi lograr
responder por el trabajo realizado de manera honorable.

* Esla consideracidn hacia sus compafieros, clientes y especialmente para
supropia persona, y asi trabajar en un ambiente laboral excelente.

* | a honestidad y ética para la empresa significa ser razonable, digno y justo
contodas las personas, cargos y responsabilidades que se haya asignado
por la empresa y para el engrandecimiento del pais.

* El espiritu de equipo ayuda a convivir de mejor manera en el trabajo
diario, conociendo y aceptando las fortalezas y debilidades de cada
trabajador.

Equifo

AV NVEA VA V4

Fuente: Novedades Crispal
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

LOCALIZACION

Novedades Crispal cuenta con tres establecimieotogrciales los cuales son:

La matriz se encuentra en el Centro Comercial Athdaulocal nimero ocho, el cual

se ubica en la Avenida Mariscal Sucre y Pedro @apin el sector de Santa Anita de

la ciudad de Quito.
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El segundo y tercer establecimiento se encuentra €entro Comercial El Recreo
locales J42 y A31, los cuales se ubican en la dedpedro Vicente Maldonado de la

ciudad de Quito.

BIENES QUE COMERCIALIZA LA EMPRESA NOVEDADES CRISRA

Novedades Crispal a lo largo de su historia viesreescializando articulos para el
hogar y para regalos, entre los que mas son repadises es la cristaleria,
porcelanas para distintas ocasiones especialesrad@mn del hogar como lamparas,

manteles, articulos para la cocina y regalos @erdiferentes ocasiones.

DISCIPLINAS DE VALOR

“Cualquiera que sea el valor que los clientes bu$tgy, lo cierto es que lo desean

en mayor grado*®

Las Disciplinas de Valor consiste en dar valor ggde al bien o al servicio que los
clientes buscan y esto permite que las empresase$icen el mercado lo utilicen

como estrategia para eliminar o quitar clientess @impetencia.

Las compafias de éxito progresan gracias a queeoff@r [0 menos un componente
de valor que le dé un nuevo nivel de excelenciatdér@a sus competidores, estos
valores pueden ser precio justo, tiempo de entiegayacion, mejora de la calidad,

una nueva competencia, entre las mas importantes.

!> Michael TREACY & Fred WIERSEMA. (1995)La disciplina de los lideres del mercaddColombia:

Norma. p. 3.
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El componente de valor que se ofrece en el proyestel del tiempo, ya que en la
actualidad “los clientes castigan a los proveedqguesabusan de su tiempo, sea por
retrasos, errores o por inconvenient&stas personas no les gusta esperar para
recibir ya sea un servicio o productos, por lo dusscan generalmente es el
establecimiento que les genere una velocidad deuesta mayor al actual y asi

lograr reducir el tiempo entre la necesidad y emaoto de satisfacerla.

Hay que tener en cuenta que todas las personasawatiemasiado su tiempo,
especialmente en un mundo como el actual en quee®ahas veloz, y no se toleran
las equivocaciones; al conocer sobre esto se puedtar los servicios de manera

impecable para lograr superar las expectativassielientes.

Segun Michael Tracey las compaiiias de la actuabdaagrupan en disciplinas de
valor que no se basan en la industria, es decie) gito del negocio, sino en el tipo

de proposicion de valor que persiguen y son tres:

» Excelencia Operativa
» Liderazgo en producto

* Intimidad con el cliente

3.8.1 Excelencia Operativa

La Excelencia Operativa trata sobre la calidadpdetiucto o servicio que se

ofrece, como también el precio por el cual se paettpiiririo y finalmente la

% |bidem. p. 5.
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facilidad de compra que tienen los clientes, esrdet servicio sin ninguna

clase de contratiempos y que ninguna empresaragrehdo pueda igualar.

El proyecto instala desde su inicio los tres eldogede la excelencia operativa
ya que se ofrece un servicio en donde la prindipalidad es la de facilitar las
compras de los clientes con la empresa de manére oal utilizar el internet
como medio para comunicar a los clientes, los ptoduque se encuentran en
stock en la empresa y el servicio de entrega adlonal cliente para reducir
los inconvenientes que pueden existir como eldpadie la ciudad de Quito en
las horas de gran afluencia, los horarios de toabelj parqueadero, lugar
geografico, inclusive gastos que puedan incurnma@eaje de personas que
vivan en los alrededores de Quito y gasolina de VeBiculos que los

transportan.

Esta propuesta de valor es muy significativo ya gyeda a conocer lo que

para el cliente es importante, apreciado y en maichsos indispensable.

El valor agregado es muy valorado por los clieeteta época actual por eso la
empresa busca que los articulos que adquieran aontptalmente con sus
expectativas y ademas que tengan un precio jusizgnable, excelente
atencion por parte de los trabajadores ya seamem@ea persona, por medio
de teléfono institucional o mediante la utilizacida la web, en las cuales
dejaran saber sus dudas, sugerencias e inquietadesspecto a la empresa y
en caso de haber realizado una transaccion, cuili@mas nuestra atencion
con la entrega del pedido en un tiempo prudentiguiendo las politicas de

calidad de la empresa.
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3.8.2Liderazgo en Producto

El Liderazgo en producto se basa en el mejoramieodinuo de la empresa
enfocandose principalmente en “ofrecer a sus @seproductos y servicios
que van mas alla de las fronteras existehfesfreciéndoles cada vez méas una
nueva experiencia, dar el mejor producto, y parareyecto el de otorgar el

mejor e innovador servicio de venta.

Este punto tiene varios elementos importantes, ate duales los mas

primordiales son los que se comentaran a contiGoaci

El liderazgo en producto lucha permanentemente umtdn e implementar
nuevos productos o servicios para la empresa, @ajue Michael Treacy

recomienda plantear tres desafios.

El primero es el de la creatividad, que se refeeta capacidad de introducir
algo nuevo y novedoso a los objetivos de la emplasa sean las sugerencias

del interior de la propia empresa, como tambiéswlentorno.

Para Novedades Crispal se refiere al disefio depagaa web para que sus
clientes puedan realizar cualquier tipo de consujtaransacciones (ventas
online); el segundo desafio es la de implementamdeera rapida la pagina
web de la empresa, por lo que se necesita de tajmgo de la empresa para

gue se adapten al nuevo proyecto, y en tercer llgampresa debe buscar

7 |bidem. p. 37.
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continuamente nuevas maneras de mejorar los posyegte se desarrollan
dentro de la empresa, en el proyecto se debe blasocaanera de mejorar los

servicios que la pagina web ofrece tanto a losidecomo a la empresa.

La conclusion del Liderazgo de Producto consistdemidir en este momento

para implementarlo mafiana y de esta manera ir argorcontinuamente.

3.8.3Intimidad con el Cliente

“La compafiia que tiene intimidad con sus clientesproporciona lo que el

mercado desea sino lo que un cliente determinaciesita™®

Saber lo que necesita el cliente es indispensabbai@quier organizacion, sin
importar el mercado en el cual opere, ¢De qué sirgar un producto si no
existe un mercado para este? Por eso, es funddreentportante conocer la

demanda de los clientes porque solamente asi daguplir sus necesidades.

Novedades Crispal obtiene grandes sugerencias @ae jple sus clientes
gracias al ambiente personalizado que posee, declades, las mas

significativas son el transporte y el tiempo p&alizar las compras.

Cuando una empresa conoce las necesidades daesuss;ldebe adaptar su

servicio para cubrir esa demanda y en este casmpementacion de una

'8 |bidem. p. 40.
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pagina web ayudaria a palear una de las mayoressidades de nuestros

clientes que es el tiempo.

Lo mas preciado de los clientes de Novedades Crspsu lealtad, por eso se
han mantenido excelentes relaciones con ellodado de los afios y con este
nuevo servicio, lo que queremos es alcanzar lalexda operativa y a su vez
mejorar el servicio para quienes han permitido daeempresa haya

sobrevivido en el tiempo.

Para introducir este nuevo servicio se necesita nueho trabajo y
conocimiento por parte de los clientes internogjezsr, necesitamos capacitar
a nuestros trabajadores para que los clientes arecgéxactamente lo que
estaban buscando, llenar sus expectativas y degeostal motivo, los
operarios de la pagina web tendran la obligaciéoa¢actarse con los clientes
gue han realizado transacciones para conocer sdo gie satisfaccion,

sugerencias, datos, etc.

En conclusion, la disciplina de valor ensefia qua [ incorporacion de la
pagina web a la empresa Novedades Crispal, seapdioar los cuatro pilares
de la administracién que son los de Planificar,a@izgar, Dirigir y Controlar el

proyecto.



4 ESTUDIO DE MERCADO

Para empezar el analisis se debe iniciar con aetliestde mercado, ya que es la piedra
angular para los siguientes estudios como el técfirtanciero y econémico, y asi poder
determinar que tan viable es la incorporacion dgdlgina web en la empresa Novedades
Crispal; este estudio de mercado busca identifecdos participantes para todos los
estudios, al igual de los factores que afectamajgeto en su totalidad, con este estudio lo
que se trata es de explicar el nUmero de consuesdpre justifiquen una demanda para la

incorporacion de la pagina web.

El estudio de Mercado ayuda a determinar las nig@ss de la poblacién para un servicio
en un determinado mercado, de igual manera la e@qm del precio del servicio y de
como la empresa puede llegar a sus clientes y assiasios; sera la guia para proyectos de
factibilidad, que va a ayudar a determinar la ndeelsque tienen los consumidores del

servicio de la web en la ciudad de Quito.

Para realizar el estudio de mercado se debe ankdig&ariables que se encuentran en el

siguiente grafico:
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GRAFICO N° 20
ESTUDIO DE MERCADO

Producto

Analisisde la . Analisisde la
e Estudio de Mercado
Comercializacion Demanda

Analisisde la

Analisis de Precios
Oferta

Fuente: Gabriel Baca Urbina. Evaluacién de Proyectos
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El objetivo principal de la investigacion de mereas la de proporcionar informacion que
sirva de apoyo para la toma de decisiones, y entipst de estudios la decision final esta
encaminada a determinar si las condiciones deladerno son un obstaculo para llevar a
cabo el proyectd®

Para el proyecto se va a enfocar en los siguig@mniesipios:

a. La informacion debe recolectarse de manera sistesmabrdenada adecuadamente.

b. EI método de recopilacion debe ser objetivo.

9 Gabriel BACA URBINA. (2010).Evaluacion de ProyectosMéxico: Mc Graw Hill. p. 13.
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c. Todos los datos recopilados seran ltiles paraogkpto.

d. El objetivo de la investigacion siempre debe teroeno objetivo final servir como base

para la toma de decision®s.

4.1 ANTECEDENTES

El comercio electrénico ha adquirido rapidamenta giman importancia econOmica y
politica al proseguir la notable expansion mundmlinternet. La competencia ha
alcanzado un nivel de intensidad no conocida ectipedmente todos los sectores, la
mera supervivencia, sin considerar el éxito, raguiglie las organizaciones logren un

nivel de efectividad sin precedentes.

El comercio en Internet representa un revolucianaiejamiento de los métodos

tradicionales de comercializacion y puede estaplige peligros latentes.

El desafio consiste en montar un eficaz programaaieercio electronico que
atraiga un publico nuevo y grande (mucho de eddéiqaiantes era inaccesible), que
satisfaga a ese publico, que haga clientes coestgrasociados comerciales leales y
productivos. Esto involucra mucho mas que genamairafico; abarca a todos los
factores que se requieren para conservar al publeszle un disefio amigable para el
usuario hasta una arquitectura del sitio Web quditéa la realizacion de las

transacciones.

2 |bidem. p. 13.
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La innovacion hacia el comercio electrénico invoduauevas tecnologias, nuevas

formas de hacer negocios y nuevos procesos. Cesuitado, las empresas deben

prepararse para educar a su publico acerca deelufitios y técnicas del nuevo

medio. Esto es particularmente cierto en el cabeamercio de empresa a empresa.

4.1.1 Nuevas Competencias de las Empresas

Reducir el ciclo de desarrollo de productos: empe de disefio y
desarrollo se esta convirtiendo en un factor sicgmte respecto de la
habilidad para lograr participacion de mercado, tafgiidad y

supervivencia.

Reducir costos: La necesidad de controlar costosgtcorrespondiente
deseo de mejorar la productividad, continla siendo objetivo

permanente, con especial énfasis en los trabagmdaléicados.

Incrementar la calidad y el servicio al cliente: rAedida que la
competencia crece, el incremento en las expectatide los

consumidores respecto al tipo de respuesta queerede parte de las
empresas, y estd comenzando a cambiar la cultuos procesos de

muchas industrias.

Incrementar la respuesta del mercado: La Unicataoigses el cambio.
La necesidad y habilidad de responder a los cambesmercado
continta al punto de requerir adoptar nuevas tegfas para reaccionar

rapidamente.
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* Nuevos modelos de negocios: El cambio continuo pstéionando a
muchas corporaciones a adoptar nuevos modelos decios, a

desarrollar productos y trabajar en conjunto.

A pesar que cada factor requiere sus propias egiaat el enlace comun a
todas ellas es la “necesidad de extender las caamiones dentro de la

organizacion, entre socios comerciales y dentromgetado.*

4.1.2 Comercio Electréonico en Latinoamérica

Los negocios que han tenido éxito, han sido loshgreaplicado soluciones
innovadoras a las barreras que presenta el memadee Latinoamericano.
Esas barreras ocultan insospechadas oportunidpddgunas veces abren la
puerta a tecnologias y plataformas que nunca acamzsu potencial en

mercados electronicos mejor establecidos.

El estudio muestra que la poblacion online seguréciendo a pasos
agigantados. “La mayoria de los 66 millones deatiss de Internet en
América Latina se concentran en Brasil, México ygéutina, de estos
usuarios, aproximadamente el 34 por ciento compraroel afio 2005, un 13
por ciento mas que en 1999. Sin embargo, la aiétr de Internet en la
region sera lenta, alcanzando un 12 por cientoadpoblacion para el afio

2010.%?

2 RINCON DEL VAGO. [http://html.rincondelvago.conaimercio-electronico_definicion-y-
evolucion.html]. Comercio Electrénico: Definicién y Evolucion.

22 MASTER DISSENY. [http://www.masterdisseny.com/measet/atrasadas/40.php3].Situacion del
Comercio electronico en América Latina.
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4.1.3 Ventajas del Comercio Electrénico

Mejoras en la distribucion: La Web ofrece a cietipes de proveedores
(industria del libro, servicios de informacion, gustos digitales) la
posibilidad de participar en un mercado interaGtet el que los costos

de distribuciéon o ventas tienden a cero.

Comunicaciones comerciales por via electronicalimgdi Actualmente,
la mayoria de las empresas utiliza la Web pararnmdo a los clientes
sobre la compaiiia, aparte de sus productos o ®ervianto mediante
comunicaciones internas como con otras empreshanyes; esto facilita
las relaciones comerciales, asi como el soportéeaite, ya que al estar
disponible las 24 horas del dia, las empresas puledear fidelidad en
sus clientes mediante un dialogo asincrénico queedal a la

conveniencia de ambas partes.

Beneficios operacionales: El uso empresarial dé&/dd reduce errores,
tiempo y sobre costos en el tratamiento de la mémion. Los
proveedores disminuyen sus costos al acceder deranameractiva a las
bases de datos de oportunidades de ofertas, e¥st@s por el mismo
medio, y por ultimo, revisar de igual forma las cesiones; ademas, se
facilita la creacién de mercados y segmentos nyaldscremento en la
generacion de ventajas en las ventas, la maydiditipara entrar en
mercados nuevos, especialmente en los geografitanremotos, y

alcanzarlos con mayor rapidez.
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* Facilidad para fidelizar clientes: Mediante la eption de protocolos y
estrategias de comunicacion efectivas que le pannait usuario final del
portal web de la compaiiia plantear inquietudesn&r requerimientos
o simplemente hacer comentarios con relacion prioductos o servicios
de la misma, y si y solo si estos comentarios stiddmente procesados

se puede crear un elemento importante para logelizar los cliente$®

Actualmente, muchos clientes prefieren realizar carmpras mediante la via
on-line por la conveniencia, alcance y amplia digipiidad de informacién, de
productos y de servicios. Las empresas que nardésa una presencia en
Internet perderan la oportunidad de ganar nueviemtes y pueden perder
muchos de los clientes existentes; ademas, empresamlogicamente
agresivas pueden insistir en que los proveedorestribdidores y otros
asociados comerciales conduzcan todo el negocio aiellas via Internet. El
ahorro en los costos y la eficiencia ofrecida piernet son razones de peso
para que estas empresas eventualmente insistaneetodos los asociados

realicen las transacciones de esta forma a firedegnecer competitivas.

4.1.4Riesgos del Comercio Electrénico

El comercio electrénico puede resultar de alto fieinepara la reduccion de
los costos de las organizaciones y en sus negogciosgar oportunidades en
nuevos y mejores servicios a los clientes. Sin aegd) los sistemas

electrénicos vy la infraestructura que le da sopakteomercio electrénico son

ZWIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Comercilectr%C3%B3nico] Comercio Electrénico.
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susceptibles de situaciones de abuso, mal ustag f&h muchas de sus formas.
Un gran perjuicio puede ocurrir a cualquiera deplades intervinientes en las
transacciones por comercio electronico, incluyeadmmerciantes, entidades

financieras, proveedores de servicios y clientesqodares.

Desde la perspectiva del negocio, las consecuem@asomunes del abuso, el
mal uso y las fallas, pueden incluir pérdidas dermacion confidencial de
valor, pérdidas de oportunidad de negocio a tralesdiscontinuidad del
servicio, utilizacion no autorizada de los recungdes pérdida de confidencia o

respeto del cliente.

Algunas de estas consecuencias pueden ser minasipad adecuadas y sanas
practicas en los controles internos de la tecnalagfiormatica dentro de la

organizacion.

4.1.5Usos del Comercio Electronico

4.1.5.1Negocio al Cliente (B2c - Business To Consumer)

En esta categoria se incluyen todos aquellos siddaternet que vendan
cualquier tipo de producto al publico en generaing por ejemplo,

amazon.com. Entre algunas de las ventajas se tjgaegrandes y
pequefias empresas pueden mostrar sus catalogowearylvender sus
productos, sin incurrir en altas inversiones; coicarion directa con los

clientes, sin intermediarios; no es necesario gsndantidades de
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inventario fisico para poder vender en linea, safmdas soluciones de

distribucion y el Mejoramiento de la imagen empriesa

4.1.5.2Negocio a Negocio (B2b - Business To Business)

Es una rama del Comercio electronico que se refides transacciones
realizadas en el ambito de distribuidores y prouesxl Se conoce
principalmente en ingles como Business to Busined32B. Usualmente
este tipo de comercio es mas restringido, e invalaclos suplidores y
distribuidores de productos. Esta rama es muy iampgl se puede

desarrollar de diversas formas, desde programgmsepados en donde el
suplidor / distribuidor deben comprar el mismo wafie, hasta el uso del
Internet como plataforma multiple y neutral. Lastbres primordiales
gue impulsan a las industrias a crear una esteatdgi Comercio

Electrénico de negocio a negocio son la reducc@gasktos, aumento de

eficiencia.

4.1.5.3Cliente a Cliente (C2c - Costumer To Costumer)

Modalidad de comercio electronico en la cual laserapiones

comerciales se realizan entre clientes como, mon@p, los sitios donde

se realizan subastas.

2 PANAMACOM. [http://www.panamacom.com/que_es_eulht ¢ Qué es comercio electrénico?
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4.1.6 Comercio Electronico en el Ecuador

El Ecuador estd en constante implementacion de asugéecnologias de
informacion; tanto en instituciones publicas commopeivadas se encuentran
creando nuevas paginas en internet, los cualesalzan por varias razones
como promover actividades, realizar publicidad yerads comercializar

productos o servicios en la web.

Ecuador se encuentra integrando en el mundo deinett y lo demuestra
mediante progresos en el resultado de sus negse&rs nacionales como en

negocios internacionalés.

Joyce de Ginatta, representante de la Federaciéramericana Empresarial,
dice que los negocios electronicos en su gran rfeyson realizados por
jovenes, “El potencial es extraordinario puesto ftieda la oportunidad de

hacer mercado en el extranjero”.

Jorge Morales, gerente de Mercadeo del hotel Orde/é€Actualmente el 35
por ciento de las reservaciones del hotel se hpoemedio electrénico. La

facturacion subi6 un 20 por ciento”.

En el 2004 el movimiento comercial, segun los tegss de Corporacion

Ecuatoriana de Comercio Electronico, fue de cinctlones de doélares

% Luisana C. VERA TILO. [http://www.slideshare.rietivera/comercio-electronico-en-el-ecuador-
10705887?src=related_normal&rel=107557&Jomercio electrénico en el Ecuador.
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mientras que la banca electronica representdé 180nes, desde pagos hasta

movimientos entre cuentas. Venta de carros perrigt>®

El estado Ecuatoriano empezd una modernizacion ude estidades con
respecto al internet hace algun tiempo atras, ypwssden realizar varias
transacciones como asignacion de recursos y parpdssupuestarias a sus
Ministerios, transferencias por medio del Ministetie Finanzas para su pago

de impuestos, contrataciones publicas entre otras.

4.2 DETECCION DE OPORTUNIDADES QUE DAN ORIGEN AL PROYHO

El proyecto consiste en la realizacion de una @agieb para la empresa Novedades
Crispal, la cual se encuentra con mas de diez alfissrvicio de sus clientes en la
ciudad de Quito y busca un nuevo canal de distidouco solo como una carta de
presentacion sino para llegar de manera directdicie@e hacia sus clientes y

realizar transacciones mediante la web.

Muchos autores definen al internet como una opamtéuhde negocio y como una

amenaza, muchos de ellos se contradicen en suePtogbajos; sin embargo, estan
todos ellos de acuerdo en que la tecnologia avd@zaanera estrepitosa en donde
las empresas buscan mejorar su nivel de compdéttvifrente a sus empresas

competidoras.

% SLIDE SHARE. [http://www.slideshare.net/sagitamjuso-del-comercio-electrnico-en-el-ecuador-
1075575]. Uso del Comercio Electrénico en el Ecuador.



4.3

55
En este caso el internet se le considera como poeumidad de negocio porque
mediante el mismo se buscara aumentar el mercdaldr, @uevos nichos y
especialmente aumentar la demanda, para lo cemhfsesa debe estar preparada y

aprovechar la oportunidad.

Demostrar eficiencia, competencia y un alto niweleficacia hacia los clientes son
los factores mas importantes de Novedades Crigpapr esto lo de su crecimiento
en el mercado de la ciudad de Quito, obteniendaaltm grado de fidelidad y

logrando poseer cada vez un porcentaje mayor garticipacion de mercado; al

tener Novedades Crispal una gran trayectoria y grqeriencia en el mercado de
articulos de hogar se busca nuevas vias y opoatesdde llegar al mercado de
manera diferente manteniendo la via directa y akegafreciendo cubrir con sus

necesidades de decoracion dentro del hogar.

Con una tecnologia superior e innovadora se logataear con mejor posicion y

precision el mercado tradicional que se tiene,i yrassformar la oportunidad que es
el internet y se la convertird en la mejor arma petitiva frente a los demas; pero si
en caso no se aprovecha esta oportunidad, se paedertir en una gran amenaza en

el futuro que pondria en peligro la supervivenadadempresa.

DESCRIPCION DEL SERVICIO

La pagina web sera un servicio poli funcional, esidque servira para diferentes

propdésitos que tenga la empresa.
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Como todo propdsito de una empresa su principatiobjes el de ganar dinero, para
lo cual necesita de diversos factores para consgegei principal factor es el cliente,
el cual le dara el factor economico para afrontar gastos y captar utilidades tanto
para la subsistencia de la empresa como para efitiende los trabajadores como
de los dueiios; para esto debe buscar su parti@gipdeintro del mercado utilizando

publicidad, informacion, promociones entre los m&sortantes.

El servicio de pagina web ayudard a proporcionasituiente informacion y

Servicios:

* I|nicio

Lo primero que los clientes o personas interesa@ws a observar serd la
pagina de inicio la cual contendra noticias solareeinpresa, promociones,
entre otros servicios; esta pagina es importantgugaes la principal en toda
pagina web ya que desde aqui se puede accederdersds paginas, es una

especie de indice de lo que se va a encontrarssticalveb.

Dentro de la pagina de inicio se encontrara ademasiadro de Usuario junto
con su contrasefia, este cuadro de Usuario tiesdinadidades, la primera es
de dar exclusividad a los clientes dentro de langada segunda es de formar
organizadamente una base de datos para uso inledlaempresa y finalmente
la tercera es para seguridad y proteccion frentéa acompetencia de

informacion de la empresa.
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* Novedades Crispal

Es de suma importancia informar sobre Novedadesp@lripara dar a conocer
gue es la empresa, a que se dedica la empresartitidos y servicios se

ofrece y hacia donde quiere ir, es decir, dentresie tema debe ir la historia
gue tiene Novedades Crispal, su Mision y Visiéreraéls se debe colocar en

que caracteristicas se diferencia frente de lasbes competidores.

* Almacenes

A pesar de que el principal servicio que va a témgragina web es de venta
directa con los clientes por medio del internetsigsificativo demostrar por
medio de fotografias los establecimientos paraelesd posicionar la marca,

ademas de colocar de manera escrita las direcoilenes mismos.

e Contacto

Una pestafia de “Contactos” es de suma importarzigue en ella debe
encontrase toda la informacién con la que los @& personas interesadas se
pueden contactar con la empresa ya sea de margesanpial, es decir, la
direccién de la matriz, el teléfono de la emprema informacion telefénica y
agil, ademas del correo electronico de la empresaep para preguntas de

manera digital.
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Preguntas Frecuentes

Esta pestafia ayudara de manera eficiente a logedig personas interesadas
para esclarecer problemas basicos que puedan denante la navegacion
dentro de la pagina web, especialmente en lo guae fjue ver por la venta por
medio de la pagina web, tipos de pago y entregiosiarticulos de hogar

solicitados.

* Articulos De Hogar

La funcion principal para la que se va a crear pagina web es la de
comercializar y vender por medio de la misma daeente a sus clientes sin
necesidad de que ellos asistan de manera presatocgséstablecimientos de la
empresa, en donde se encontraran todos los agtiqui se van a vender por
medio de este canal de distribucidn, que conta@n imagenes de cada
articulo con su caodigo referencial, informacioracgnada al producto, junto
con su precio en donde incluird el impuesto al vagregado que es de doce
por ciento, junto con un costo adicional por erdgregdomicilio (domicilio
significara para estos casos el lugar en donddiestte decide que se le

entregue los articulos solicitados).

Cabe recalcar que los puntos sobre precio, impw@stalor agregado y costo
de envio son de uso exclusivo de los clientestradiss en la base de datos, ya

gue es considerada informacién confidencial y pekde la empresa.
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Ventas

Dentro de esta pestafia se informara los pasoseingesgguir el cliente para la
compra de los articulos que desee adquirir, detdgresta ventana también se
informara de la politica que tiene la empresa paraenta por medio del

internet.

Promociones

Es una ventana en la cual se dara a conocer lgslasgt que se promocionan
durante el afio, especialmente en las temporadasmpastantes como el dia

del amor, el dia de la madre, navidad, entre otros.

Consejos

Este servicio se lo dedicara totalmente a la de@@mradel hogar, junto con
fotografias sobre decoracion, para que los clielog®n obtener un encanto
propio y original en sus hogares; este serviciceleque se debe distinguir

frente a la competencia y entregar a los clieritealer extra.

Pagina Personal

Cada persona que se registra en la pagina web diereeho a una pagina
personal dentro de la pagina web de la empresajdiama que contendra los
datos personales, el resumen de las compras queedlazado, los pagos que

se hicieron, el numero de la factura de cada compra



60
Todas las pestafias que he detallado durante et pan muy importantes y
estratégicos para la pagina de la empresa al ofteda la informacion eficaz,

de facil navegacion y de exclusividad para losntés.

La pagina web debe tener los colores identificabléeta empresa junto con su
logotipo en toda la pagina, esto es para logragrastel top of mind y top of

choice dentro de los clientes.

4.4 ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER

Novedades Crispal desea desarrollar una paginapaeb que la misma sea una
ventaja competitiva frente a sus rivales y asi naeja la organizacion; para esto se
debe evaluar los objetivos y recursos que se pomeeespecto a las cinco fuerzas
que rigen a todo mercado mundial formuladas pomhkBt Porter que se encuentran

en el siguiente grafico:
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GRAFICO N° 21

FUERZAS DE PORTER

Amenazade
Nuevos
Competidores

Poder de
Negociacion de
los Clientes

Poder de
Negociacionde
los Proveedores

Rivalidad entre
los Competidores

Amenazade
Productos y
Servicios
Sustitutos

Fuente: PORTER, Michael E. (1998kEstrategia y Ventaja CompetitivaEspafna: Deusto.
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

4.4.1 Amenaza de Nuevos Competidores

Realizando un estudio al mercado para conocer fhasnazas de nuevos
competidores, especialmente en lo que se refiebareeras de entrada no
existen muchas; en primer lugar para realizar Wginpg web, su hosting y
dominio no se requiere de una gran inversion eca#para su desarrollo, en
lo que corresponde a publicidad toda empresa aeoeso a este medio que
puede generar ventaja frente a otras empresas degende de cémo el
mercado reaccione; sin embargo las barreras dadantjue tiene el proyecto
de inversion con respecto a otros competidoresadsaltad que tienen los

clientes con la empresa, es decir la base de datoka que cuenta la empresa,
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ademas del desarrollo humano que da la empresa @isntes internos en lo
que se refiere a capacitacion, desarrollo persgnadotivacional en varias
areas, y finalmente una barrera muy importanteaegellas regulaciones que
tiene el Gobierno de la Republica del Ecuador cespecto a las
importaciones; como Michael Porter en su clasiftoaale los mercados se
puede adoptar al comercio electronico como su @wE@Eso que es la de baja

barrera de entrada y baja barrera de salida.

4.4.2 Poder de Negociacion de los Proveedores

Para el proyecto de inversion en concreto existeioy proveedores y tipos de
proveedores, ya que Ecuador se encuentra en um@et en lo que se
refiere al uso e implementacion de la tecnologispeeialmente en la
utilizacién e implementacion del internet, ya nencoun lujo, sino como una
necesidad globalizada; el poder de negociaciontignen los proveedores de
la empresa es relativamente bajo ya que existaasvampresas competidoras
qgue se dedican a la creacion de portales webgaxmbgramas que ayudan a
la creacion de sus propias paginas de internetclasive se puede crear una
pagina web desde el mismo internet; por lo quenalguprecios ya estan
fijados por el mercado méas no por las empresasepdmras como el dominio

y el hosting.

Los proveedores dependeran de la informacion geenlaresa proporciona a

ellos como el disefio de la pagina, organizacidlasi@estafas, graficos, fotos,

2" WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Barrerale_entrada]Barrera de entrada.
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el contenido de la pagina web, y especialmentetiaabzacion diaria que se

necesita para venta online.

4.4.3 Poder de Negociacion de los Clientes

Primero para conocer el poder de negociacion deliestes con respecto a la

implementacion de una pagina web se deben hasgoregguntas basicas.

¢, Quién decide?

Hay que tener en cuenta que los articulos que sercelizan son para el

hogar, por lo que la persona que decide sobratizsi@s son el padre y madre

de familia, o el jefe del hogar.

¢, Quién compra?

En los hogares del Ecuador, las personas que d¢eleata trabajan son el

padre y madre de familia, por lo que las dos persdienen la capacidad de

adquirir todo lo que se necesita dentro del hogar.

¢, Quién utiliza?

Los articulos que se comercializa es para uso aghrh por lo que los que

utilizan son todas las personas que se encuenichndas en el hogar.
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En conclusion, en el mercado en donde hay pocopremtores existe un poder
de negociacion elevado y si al contrario existiaramos compradores el poder
de negociacion es muy bajo; en este caso exisppder de negociacion alto
ya que al empezar con el servicio sera para laopas que se encuentren en

principio en la base de datos.

4.4.4 Amenaza de Productos Sustitutos

El proyecto de inversion en la implementaciéon de yadgina web tiene
productos sustitutos mas para el negocio que pgregecto, ya que existen
muy pocas empresas que utilizan el internet parselg#a directa con el
consumidor final, es mas, la mayoria de empresasitjizan el internet como
ventaja competitiva solo o manejan para publicidied sus empresas via

online.

Dicho asi se entiende que no existe o es casilawanenaza de productos

sustitutos con respecto al proyecto de inversion.

4.4.5Rivalidad de los Competidores

No existen muchas empresas que utilicen al intecosto un canal de
distribucion directo con el cliente, es decir, @epor medio de la web hacia los
consumidores finales; sin embargo, esto no quieok djue no exista fuerte
competencia, que para este caso es MercadoLibreqoen se trata de

“Compradores y vendedores que se encuentran pgaraambiar informacion
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y realizar transacciones de comercio electrénico gpa amplia gama de
productos y servicios, a precio fijo o en suba&td.t cual es competir contra
toda una compafia de tecnologia, sin embargo logic®s son mas

personalizados en la empresa.

4.5 ANALISIS F.O.D.A.

El analisis FODA ayuda para comprender de mejoremzalos elementos internos y
externos que presenta el proyecto de inversiéna parcual se rige a cuatro

principios fundamentales que son:

+ Las Fortalezas debe utilizarse,
* Las Oportunidades deben aprovecharse,
+ Las Debilidades deben eliminarse

« Las Amenazas deben sortearse

4.5.1Fortalezas

Los elementos positivos que van a diferenciar dedamas empresas y es la

base por la que el proyecto debe guiarse son:

» Tecnologia innovadora y poco utilizada en el Ecuad®e encuentra en

etapa de crecimiento.

8 ECUADOR. MERCADO LIBRE. [http://www.mercadoliércom.ec/ecuador/ml/org_theme.p_main?as_
theme_id=NEW_SOBRE_ML]Sobre mercado libre.

2 MEXICO. ARTICULOS INFORMATIVOS. [http://www.artiulosinformativos.com.mx/El_FODA-
a1106259.html].El FODA.
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= Al tener una tecnologia innovadora, y mas que aglicarla de una
manera diferente con respecto al resto de empsssaxtiene una

ventaja competitiva por medio de la diferenciaaéhservicio.

e Capacidad del recurso humano que tiene la empresa

= El recurso humano o cliente interno es el factos ind@ortante que
tiene la empresa ya que posee todas las capacidedesarias que se
aplican al perfil de cada cargo dentro de la engprademas de la
constante capacitacion en ambitos relacionados elowgiro del
negocio como marketing y especialmente en ateneidrliente.

Ademas de un personal altamente capaz.

e Articulos de calidad

= El giro del negocio es la de comercializar artiside hogar de calidad
y para su decoracion, los cuales han dado el giesiue se observa

con la fidelidad de los clientes que afio tras agices con la empresa.

» Estructura de la organizacion

= La empresa conoce que la estructura de la orgadizcas de vital
importancia tanto para el presente como para ekrdutya que con
esto se define los objetivos, la mision, la visiém,conclusion el plan
de negocios; por lo tanto se puede decir que dssdeinicios la

empresa Novedades Crispal tiene definido su camino.
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4.5.2 Oportunidades

» Poca competencia en el mercado ecuatoriano

= En la conducta ecuatoriana el uso o utilizaciénidigrnet aumenta
considerablemente cada afio, ya que existe unanada nueva
tecnologia por parte de los ciudadanos; por lomquehas empresas lo
utilizan para llegar a sus clientes; en este casobien es una
oportunidad para la empresa Novedades Crispal gaepuede llegar
a los clientes de manera innovadora y ademas aealentas online

con los mismos.

» Posibilidad de la adquisicién de nuevos activassfi]

= En el proyecto se debe invertir en activos fijos gienen incluidos en
el mismo, como equipo de computo y un vehiculo; Ipogue el
mercado ecuatoriano tiene varios tipos de finaneato para la

adquisicion de los mismos en un tiempo y valoresaados.

« Gran numero de personas en la ciudad

= Quito al ser la capital de la Republica del Ecuatileme una gran
cantidad de personas, las mismas que para Novedzigsal se

convierte en su mercado objetivo.
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* Proveedor

= Existen gran cantidad de proveedores de servieiosotdgicos, en
este caso, creadores de paginas web, y altamgraeesade los cuales
se debe escoger a la mas apta y capaz, con respecsta

organizacion y su capacidad.

* Gobierno

= El gobierno internamente se encuentra en una etapanovacion

tecnoldgica en todas las instituciones publicasgue motiva a las

personas a la capacitacion y abrirse al mundmtiinet.

4 5.3 Debilidades

+ Conocimiento sobre la utilizacion de la web.

= NoO existe una capacitacion sobre tecnologia enni@resa, sin

embargo al incorporar la pagina se debe capacitarmadnera

permanente a los trabajadores.

» Posibles pérdidas en ventas por demora en la endieegedidos.

= Existe la posibilidad de pérdidas por la demordodearticulos por
diversos problemas técnicos de la empresa ya siea trabajadores o

de la pagina web.
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4.5.4 Amenazas

» Competencia

» La principal amenaza que tiene la empresa, y ma&s ripda el
proyecto es la existencia de MercadoLibre como @&tim@r ya que

tiene experiencia en el mercado online en el Eauado

 Inflacién y Riesgos

*= Hoy en dia a nivel mundial existen mucho recaudtoejue respecta
a la economia de cada persona, por el aumentced®$yrriesgos que
poseen los paises, etc. Por lo que las adquiskide los hogares son

bien controladas y analizadas minuciosamente.



4.5.5Matriz F.O.D.A.

TABLA N° 3

F. A

Matriz Fortaleza — Amenaza

Fortalezas

Tecnologia innovadora y poco

utilizada en el Ecuador.

Capacidad del recurso humano

gue tiene la empresa

Articulos de calidad

Estructura de la organizacién

los clientes.

su hogar como familia.

Al aprovechar a la tecnologia comas trabajadores de la empresa lses politicas de compras son muéy tener una estructura
el principal objetivo se logrencuentran en constanimportante en la empresa, por|trganizacional adecuada se logra
mejorar a la empresa frente a|dtapacitacion, especialmente se|doe siempre se guiara bajo estagjorar el rendimiento de |a
) competencia, al tener un nug\tara en el area de ventas on - lim@rmas; al potenciar estas politicasganizacion como tambi¢n
Competencia canal hacia los clientes, asi ggiara tener al personal con toddya mejorarlas constantemente |s@mentar la productividad y asi
amenaza se reducira. capacidad para operar dentro |dsminuird la amenaza que generanalizar los objetivos y metas
§ este mercado. la competencia. hacia todos los participantes de la
g empresa.
<E,: Al utilizar la tecnologia se logra Al tener articulos que cubran las
brindar servicios adicionales de|la necesidades de los clientes eg lo
N empresa sin necesidad de recurrir gue fortalece a la empresa frente a
Infljc10|ony en el aumento del valor de Ips la inflacibn y a los riesgas
Riesgos articulos adquiridos, lo que gengera financieros ya que se adquiere| lo
mayor confianza y tranquilidad en gue desean y lo que les satisface en

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



TABLA N° 4

Matriz Fortaleza — Oportunidad

Fortalezas
F. O. Tecnologia innovadora y poco | Capacidad del recurso humano
Articulos de calidad Estructura de la organizacién
utilizada en el Ecuador gue tiene la empresa
Potenciando el uso de la tecnologhh tener un recurso humanba calidad de toda la empresa esAdl tener una empresa organizada
se puede aprovechar un mercac@pacitado da una mayor segurigeglor que da a sus clientes, |ebn roles previamente asignados,
Poca. nuevo que comienza a utilizar |gf que los trabajadores ofre¢eolocar siempre la calidad primgla empresa seguira hacia $us
COMPpEtEncia €n internet como medio deservicios adicionales y Optimpgarantizara excelentes productamjetivos, al existir poca

¢ merc.ado intermediario entre el cliente y |hacia los clientes, lo que diferenc@n lo que se aprovecharia poompetencia se aprovecha | al

ecuatoriano empresa, lo que ocasionaria ufrante a otras empresas. medio de los articulos la fidelidatbrmar una empresa sélida en t

mejor competitividad.

del cliente.

Su estructura.

Oportunidades

Gran namero de
personas en la

ciudad

Al existir gran cantidad de gente
la ciudad, el uso de la tecnolo
como el internet es de gran utilid
y una gran ventaja ya que se pu
llegar a muchas personas en p

tiempo.

abporte ya que son los que de

diyar hacia la gente y otorgarles

necesidades.

erener gran calidad de persol

yéalificadas en la empresa es de ¢

psErvicio profesional del agrado ¢
cliente que satisfaga S

nha calidad genera satisfaccion
tams personas que lo utilizan, y p
pggar a mucha gente la calid
wempre la mejor politica.

lel

us

pl@s a
auecesidades

como de la empresa, al conocer

roles se adaptan

tanto del

roles de cada trabajador tog
saben cual es su objetivo y
aprovechar el mercado objetivo

maximo.

dreniendo una empresa organizada,

as

mercado

los
0s
asi

al

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



TABLA N° 5

Matriz Debilidad — Amenaza

Fortalezas
F' O' 7 . ey . . 7
Tecnologia innovadora y poco utilizada en el Ecuado Estructura de la organizaciéon
En Ecuador la venta por medio del internet est&tapa deAl estar la empresa organizada cada trabajador sabel, po
crecimiento lo que se aprovecha utilizando un pedee quelo que dentro de la organizaciébn se podra negatgamejol
b q genere una pagina web completa y de alta funcitto fzara losmanera por medio de la persona responsable eéresta
roveedores

Oportunidades

clientes como para la empresa. Hay gran cantida
proveedores por lo que el valor de la pagina weedeuse

negociado.

d d

r

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

TABLA N° 6
Matriz Debilidad — Amenaza
Debilidades
D. A Posibles pérdidas en ventas
Conocimiento sobre la utilizacion de la web
por demora en la entrega de pedidos
% La capacitacion es sin duda la mejor opcion paraiempre| Existen varios motivos por los que pueda ocurta sguacion,
g Competencia mejor que la competencia, y mucho mas si es una | sin embargo se debe realizar politicas que redalentrega de
g capacitacion continua. pedidos para que asi se cometan minimos erroregono.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

A2



TABLA N° 7

Matriz Debilidad — Oportunidad

Debilidades

Conocimiento sobre la utilizacion de la web

Posibles pérdidas en ventas

por demora en la entrega de pedidos

Poca competencia en €

mercado ecuatoriano

Al capacitar al personal sobre la utilizacion deeinet
lcomo un medio para llegar a los clientes de unaman
innovadora se podra aprovechar la poca competencate

campo.

Las politicas es una buena herramienta para quieeie

conozca el trabajo claro y responsable de la empres

Posibilidad de

adquisicion de nuevos

Oportunidades

activos

Al conocer sobre el uso del internet se aproveoth@raejor
manera los activos fijos tecnoldgicos que se attgnipara

trabajar de la mejor manera.

Para reducir la posibilidad de demora de la entdegas
pedidos, es apropiado adquirir un vehiculo el enal pais
tiene muy buen financiamiento al plazo que la es®re

considere necesario.

Gran numero de

personas en la ciudad

Conociendo la tecnologia que se utilizara se pibelyar a

muchas personas de manera rapida y directa.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

€L
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4.6 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

TABLA N° 8
FACTORES EXTERNOS CLAVES
CALIFICACION

Amenaza Importante

Amenaza Menor

1
2
Oportunidad Menor 3
4

Oportunidad Importante

FACTORES , . RESULTADO
PONDERACION |CLASIFICACION
EXTERNOS CLAVES PONDERADO
OPORTUNIDADES
Poca competencia en el
_ 20% 4 0,80
mercado ecuatoriano
Posibilidad de la adquisicion de
, . 10% 3 0,30
nuevos activos fijos
Gran namero de personas en |la
, 20% 4 0,80
ciudad
Proveedor 15% 4 0,60
Gobierno 10% 3 0,30
AMENAZAS
Competencia 15% 1 0,15
Inflacion y Riesgos 10% 1 0,10
100% 3,05

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La empresa tiene como resultado ponderado de 8.@badnedio esta por encima de
la media que es 2.50, lo que dice que la empresadepesponder de buena manera a
las oportunidades y amenazas a las que enfrentdeas se puede aprovechar
eficazmente las oportunidades que existen como i€@mbminimizar las

consecuencias que podrian efectuar las amenazasepdatunidades que se deben
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aprovechar mas son la poca competencia que existéé mercado con un peso de
0.80 y la gran cantidad de personas que tieneuldadi de Quito con 0.80, como

también es importante el proveedor de la tecnolagitizarse.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

TABLA N° 9
FACTORES INTERNOS CLAVES
CALIFICACION
Debilidad Importante 1
Debilidad Menor 2
Fortaleza Menor 3
Fortaleza Importante 4
FACTORES INTERNOS . . RESULTADO
PONDERACION | CLASIFICACION
CLAVES PONDERADO
FORTALEZA
Tecnologia innovadora y poca
20% 4 0,80
utilizada en el Ecuador.
Capacidad del recurso humano
, 15% 3 0,45
gue tiene la empresa
Articulos de calidad 20% 4 0,80
Estructura de la Organizacion 20% 4 0,80
DEBILIDAD
Conocimiento sobre la
o 15% 2 0,30
utilizacién de la web.
Posibles pérdidas en ventas por
demora en la entrega de 10% 1 0,10
pedidos.
100% 3,25

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



4.8

76
Los puntos mas fuertes dentro del andlisis de tatalézas son tecnologia
innovadora, articulos de calidad y estructura derfanizacion; mientras que la
debilidad mas importante es el conocimiento sohratilizacion de la web con un
peso de 0.30, esto da como resultado de la marevdluacion de factores internos
un peso de 3.25, lo cual supera a la media queb@s &sto dice que la empresa se

encuentra muy bien internamente.

ANALISIS DE LA DEMANDA

El analisis de la demanda permite determinar cuwsdeslas principales fuerzas que

van a actuar sobre la pagina web, lo que permitdirtag; y asi, poder adaptar el

servicio a las expectativas de los potencialestege

4.8.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo de la empresa conforma la alasdia alta desde los 18

afos hasta los 49 afios de edad de la poblacioromamamente activa de la

ciudad de Quito.

4.8.1.1Tamafo de la Muestra

Para determinar la muestra de la investigaciontiiedulos siguientes

datos proyectados al aflo 2011 como se muestrasgyuiante tabla.
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TABLA N° 10
TAMANO DE LA MUESTRA

Grupos de Edad Poblacién de Quito Poblacién Econémicamente Activé
18 a 29 afios 370.099 235.260
30 a 39 afios 204.527 171.623
40 a 49 afios 214.348 172.651
Total 788.974 579.533
INEC - CEPAL INEC

Fuente: INEC - CEPAL
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Poblacion de la ciudad de Quito: 1.619.791 personas

Poblacion de la ciudad de Quito con edad
comprendida entre los 18 afos y los 49 afios de

edad: 788.974 personas

Poblacion de la ciudad de Quito con edad
comprendida entre los 18 afos y los 49 afios de

edad que sean econdmicamente activas: 579.53Apsrso

TABLA N° 11
ANALISIS DE LA DEMANDA
ANALISIS DE LA DEMANDA

Paoblacion de la ciudad de Quito con edad compranelidire los

_ _ 579.533
18 afios y los 64 afios de edad econGmicamente sactiva

Clase Socio - Econdmica Media - Alta 307.732

Fuente: INEC - CEPAL
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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Poblacion de la ciudad de Quito con edad compreaneiidre los 18 afios
y los 49 afios de edad que sean econOmicamenteasacyivque

pertenezcan a la clase socio economico media— alg®7.732 personas

4.8.2 Encuesta

El estudio por medio de la encuesta se lo realiearda ciudad de Quito,

especialmente en los principales Centros Comesc@le se encuentran en la
ciudad, por el motivo de que son lugares en dorteeuna gran afluencia de
personas que forman parte del mercado objetive gue se enfoca la empresa,
ademas se utilizara al internet como otra herramilgrando que esta trabaje
en forma de encuestador hacia los clientes potesaie la empresa logrando

asi optimizar los recursos y el tiempo.

Se realiza 100 encuestas tomando como base actosefde ponderacion que

se los determino anteriormente en el capitulo.

ENCUESTA

El modelo de la encuesta que se aplica en el pi@gecencuentra en el Anexo

1.
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Andlisis de la Encuesta

Género

GRAFICO N° 22

GENERO

B Masculino ® Femenino

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El género de las personas que respondieron lasestasufue muy similar

logrando asi un porcentaje muy cercano, con un é&7g§énero femenino y con

43% el género masculino.

Pregunta 1

GRAFICO N° 23

INTERESADOS

mSi ®mNo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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Se conocid que existe una mayoria de personasequitan interesados en el
servicio de compras por internet conjuntamente eloservicio de entrega a
domicilio, obteniendo un 75 % de personas queilzarian, mientras que el

25% no lo haria.

Pregunta 2

GRAFICO N° 24

INTERES

m Por la moda
= Comodidad

= Consgjo de otra persona

1%

m Es necesario

= Falta de tiempo

= Vivir la experiencia
= Mejor precio

= Anonimato

Promociones

= Impulso
= Servicio

Otros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Saber que les atrae del servicio es muy importdote,resultados de las
encuestas obtuvieron que lo que les agrada a ftasraes del servicio son tres
factores en especial, el primer factor con el 28s%a comodidad de comprar a
través del internet, el cual se respalda con el Gidéese obtuvo por el factor de

falta de tiempo, teniendo como tercer factor ppgatia mejor precio; los
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primeros factores se ajustan a lo que busca ekeptoyogrando servir a las

personas enfocandose en sus deseos y necesidades.

Pregunta 3

GRAFICO N° 25

TIEMPO DE ENTREGA

m Un dia E Dos dias ® Una semana

® Quince dias = Otros

4% 0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

A pesar de tener la politica de tiempo de entreganddia parecio importante
conocer el tiempo que las personas considerard@ade recibir su compra, la
mayoria de personas que representa el 40 % coagidersu pedido debe ser
entregado en dos dias, el segundo resultado quesespa el 36% considera
razonable que la entrega sea en un lapso de urenagestos resultados son
beneficiosos para el proyecto permitiendo que @bfade entrega ademas de

ser de diferenciacion resulte ser atractivo hasgkrsonas.
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Pregunta 4

GRAFICO N° 26

COMPROBANTES DE
VENTA

ESi mNo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La entrega de comprobantes de venta es obligawmiatoda actividad
econOmica que se haga en el Ecuador, parecio satgee conocer cual es la
opinion de las persona ya que en compras por gtterm es muy habitual la

entrega de comprobantes de venta.

GRAFICO N° 27

EMISION DE
COMPROBANTES

B Tributacion

m Respaldo de la Transaccion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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El 60% de la poblacion requiere de comprobantevedga para tener un
documento de garantia de haber realizado la compeatras que el 40% lo
requiere por motivos tributarios; el proyecto egdné comprobantes de venta

en toda transaccion.

Los resultados no fueron sorprendentes ya quepsedesna total mayoria con

una respuesta positiva, el 1% de respuesta neghtevzgpor motivos de

seguridad.

Pregunta 5

GRAFICO N° 28

AHORRO DE TIEMPO

mSi mNo

11%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El 89% de las personas perciben que la compra mernet les resulta
apropiada ya que ahorran tiempo, sin embargo el d&%as personas no

percibe esta opciébn como ahorro.
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Pregunta 6

GRAFICO N° 29

SEGURIDAD EN
COMPRAS POR
INTENET

mSi mNo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

A pesar de que el 54% del resultado de las encuesieca que consideran
seguras las compras por internet, hay que an&izE6% de las encuestas que

indican que no son seguras, para lo cual es néceswlizar los factores.

GRAFICO N° 30

DESEO DE SEGURIDAD

® Empresa Confiable
m Seguridad Informatica
m Percepcion del Producto

® Estafas (No recepcion de la compra)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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Las encuestas indican que se considera insegwasiapras por internet por
varios motivos descritos en el grafico, de los esi@l mas importante es la
confiabilidad de la empresa, lo que respalda ayquim ya que Novedades
Crispal tiene varios afios en el mercado y confidill en sus clientes, como
segundo motivo son las estafas que se han realipmdoeste medio

especialmente en casos de que la compra no llsgadastino, para lo cual la
confiabilidad de la empresa también avala todastri@ssacciones que se
realizan, dando soporte antes, durante y despubalss realizado la compra,
otorgando tranquilidad a los clientes y como etdemotivo es la seguridad
informatica, sin embargo la pagina web no pidermfrcion de tarjetas ya que
las compras se realizan contra entrega en efecomtarjeta en el momento
de la entrega y mediante transferencia bancarigpgsee seguridad del propio

banco de los clientes.
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Pregunta 7

GRAFICO N° 31

LOCALIZAR TIENDA VIRTUAL

® Buscadores B A través de Banners

® A traves de Pop Up m A través de portales

B A traves de correo electronico ® n la empresa fisica

= Prensa = Redes Sociales
Otros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Los resultados indican que los buscadores con & < los mas utilizados,
como segunda opcién quedan las redes socialeseqea un peso de 13% y el
tercer resultado el correo electronico con 13%,clasles se utilizaran en el
proyecto; a pesar de que no se encuentre entpgitosros lugares la empresa

fisica sera también manejada.
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Pregunta 8

GRAFICO N° 32

CONOCER LA
EMPRESA FISICA

B Mucho ®Poco ®Nada

T%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Los resultados estan dividas en esta pregunta, glarev% conocer a la
empresa fisica es muy importante mientras que gla46% no le resulta muy
importante conocer a la empresa fisica, por losgumanejara con la confianza

gue tiene la empresa en los clientes.
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Pregunta 9

GRAFICO N° 33

VALOR POR EL
SERVICIO DE ENTREGA

= $0,00 a2 $1,50
=$1,51 2 $3,00
m$3.51 a $4,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El resultado de la encuesta sobre el valor poreerligdo de entrega que el
cliente estaria dispuesto a cancelar resulté s&ldel a $3.00, los cuales se
ajustan al precio que el proyecto maneja para cténto sus costos como para

la rentabilidad esperada por el servicio.
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Pregunta 10

GRAFICO N° 34

FRECUENCIADE
COMPRA

® ] a 5 veces anuales

® 6 a 10 veces anuales
11 a 15 veces anuales

® 15 veces en adelante

7% 4%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Conocer cuantas veces estan dispuestos a utilizateenet como medio de
compra es importante dentro del proyecto, obtei&otho resultado por parte
de la encuesta la opcién de 6 a 10 veces anuatearcd9%, seguido con la

opcion de 1 a 5 veces anuales que obtuvo un 40%.
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Pregunta 11

GRAFICO N° 35

VALOR DE COMPRA POR
TRANSACCION

® $5,00 a $20,00 ® $20,01 a $35,00
$35,01 a $50,00 m $50,01 a $65,00
= $65.01 en adelante

10% 7%

39%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Mediante la encuesta se llegé al resultado de §ue9% puede realizar
compras por internet de $35.01 a $50.00 por cafesdccion que realicen,
mientras el segundo resultado obtuvo el 24% quka epcion de $20.01 a

$35.00 por transaccion.

La encuesta en general determind un gran interéparte de la poblacion,
junto con varios factores positivos que apoyanraygcto, especialmente por
su calidad, seguridad y confiabilidad empresalaatual la empresa apoya con
estas cualidades al proyecto y que son importagneta percepcion de la
poblacion; en conclusiéon la investigacion que sdizé por medio de las

encuestas apoya la factibilidad que tiene el primyec
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DETERMINACION DE LA DEMANDA

La determinacion de la demanda se la estableceegrescenarios, los cuales
analizaran al proyecto en tres diferentes dimeesiopartiendo del siguiente

calculo para conocer la demanda del proyecto.

D=nxpxq

En donde:

D = Demanda Total de compras por internet con elide de entrega a

domicilio.

n = El nimero de individuos que se encuentrangstgtos en realizar compras
por internet con el servicio de entrega a domiciléo investigacion que se
realizd anteriormente dio un resultado del 75 %lae individuos que se
encuentran interesados en este servicio, por lo dguda poblacion total
(307.732 personas) que se determind, se manejardineéro de 230.799

personas para el calculo.

p = Es la cantidad monetaria que la poblacion ésfduesta a cancelar por el
servicio; en la encuesta se propuso varios ranggseatios, del cual la opcion
escogida fue desde $1.51 a $3.00, por lo que dezamatres escenarios

posibles, como se comento al inicio, para el esceoatimista se utilizara el
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precio de $3.00, para el escenario promedio elrvdéd $2.50 y para el

escenario pesimista el valor de $1,51 se manejara.

g= Refleja la cantidad promedio que utilizara uerdk al afio del servicio de
compra por internet con el servicio de entregaraido; la investigacion dio

como resultado que la frecuencia de compra deb&apidn resulto ser de 6 a
10 veces al afio, para los célculos se utilizarfieleuencia de compra de 6

veces anuales para los tres escenarios.

En la siguiente tabla se exponen los tres escengidwa el proyecto, el

optimista, el promedio y el pesimista.

TABLA N° 12

Segmento de Mercado Total (personas) 307.732
Poblacidn Interesada (personas) 230.799
Escenario Optimista

Precio Optimista $ 3,00
Frecuencia de Compra (veces) 6
Demanda $4.154.382
Escenario Promedio

Precio Promedio $ 2,50
Frecuencia de Compra (veces) 6
Demanda $ 3.461.985
Escenario Pesimista

Precio Pesimista $151
Frecuencia de Compra (veces) 6
Demanda $2.091.039

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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4.9 ANALISIS DE LA OFERTA

La competencia es importante dentro de la emprasgug afecta directamente a la
misma, por lo que conocer sobre ella es indispémsaibla organizacion, asi con esta
informacion se puede conocer las ventajas y desjasngue tendria el servicio

comparandolo con los competidores; mientras mésrsezca de la competencia mas

sélidos son los datos en los que se sustentaeavitis.

Para lograr conocer a los competidores se debegagsertodo lo que se pueda,
conocer quiénes son la competencia, que ofrecere@ado, como trabajan dentro y
fuera, con qué medios lo hacen, cual es su reakua@l mercado, ademas de

informacion adicional que resulte necesaria paearipresa.

Durante los estudios de la investigacion se hatadis diferentes empresas que son
consideradas como competencia, tanto directa cadiecta; para el caso actual de
la empresa se va a considerar competencia direlete @npresas que utilizan a la
internet como ventaja competitiva o también comntasea hacia sus clientes, en
competencia indirecta se ha visitado a empresasigudilizan a la internet en su

negocio, sino que utilizan mas la relacién persooallos clientes.

4.9.1 Competencia Directa

La competencia directa que se ha encontrado se dmaspie las empresas

utilizan a la internet para llegar a sus clientesida manera diferente a la que

se ha utilizado durante bastantes afios atraspddargo buscan actualizar su
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relacion empresa — cliente utilizando a la tecni@@gmo su ventaja frente a la
competencia; para el caso actual existen algunasresas que utilizan
permanentemente a la web en su negocio que basitatnananejan para dar
informacion punta de la empresa; las empresas goesitlo estudiadas son
MercadoLibre.com, Todo Hogar, Almacenes Japon, Sayk&asa Tosi y

Pycca.



TABLA N° 13

Sukasa Salén

de Navidad

Decoracién

Navidefia

Centros

Comerciales

La pagina web es simple

completa

Competidor Que ofrecen Localizacién | Que no hace bida competencia En qué se diferencia Que se ha aprendid¢ Como sequle mejorar
No utiliza al internet para llegar al Internet como principal
Utilizar a la marca
Decoracion para ] publico Ventaja competitiva _
Nivel Nacional como su mejor
el hogar Pagina Web Dinamica y .
Todo Hogar publicidad

Dar valor a la marca

Asesoramiento empresarial

inmediato

No se muestran los articulos qt

e

Ventas por internet

comercializan

Entrega de pedidos

Crear imagen

corporativa

Novedades Crispal

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

TABLA N° 14

Competidor

Que ofrecen

Localizaciéon

Que no hace bien

la competencia

En qué se diferencia

Almacenes Japon

Electrodomésticos

y articulos de decoracion

Nivel Nacional

Portal web basico

Informacion conplpara el publico

Informacién comercial simple

Servicio profesiondbs clientes

Centros Comerciales|

No posee especializacion en el temg

decoracion

de

Intercambio de informacién

Empresa - Cliente

Casa Tosi

Articulos para el hogar

Nivel Nacional

Centros Comerciales|

No existe servicio de entrega

Asesoria en decaracio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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TABLA N° 15

Competidor

Que ofrecen

Localizacion

Que no hace hida competencid

En qué se diferencia

Que se ha aprendid

dComo se puede mejorar

Pycca

Articulos de

plastico, deportivos

Nivel Nacional

Pagina web simple con

informacion béasica de la empre

decoracién, para
dormitorios, cocing

bafio y jardineria.

Centros

Comerciales

Informacién de pocos articulos

que comercializa

Informacién limitada sobre susg

productos

a
Informacién completa

14

tanto empresarial com

lo que comercializa

bMejorar el portal welp

Ofrecer un portal mas

atractivo para el publicg

Tventas

Varios Productos

para decoracion de

124

Nivel Nacional

hogar.

Centros

Comerciales

Internet

No existe asesoramiento en su

productos.

Asesoria personalizad

hacia los clientes

A

Varias vias de

entrega

Utilizacion de varios
mecanismos para llega

los clientes.

Novedades Crispal se
especializa en una line

de productos.

a Portal Completo

Se asemejaalo que s
quiere incorporar a la

empresa.

1%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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TABLA N° 16

de articulos,

Competidor Que ofrecen| Localizacién | Que no hace bien la competencia En qeeé diferencia Que se ha aprendidoComo se puede mejorar
No garantiza que los productos
- Empresa Regulada por ¢l
adquiridos estén en buena
o S.R.I.. Péaginas personales en
condicién.
Pagina personal pata donde se observa de
El tiempo de entrega lo pone e ) i )
Profesionalidad y los clientes manera mas personalizafa
vendedor.
seguridad en todas sus al portal web.
Muchos vendedores con )
Toda clase operaciones
Mercado Libre.com Internet fraudulentos en sus negociaciones.

La empresa no realiza correccion

a malos vendedores.

esEntrega de pedidos de

manera personal

No se ofrece comprobante de

compra.

Promociones permanent

edistorial de compras

No existen politicas

claras de reclamos.

Diferentes vias de pagg

\174

Con el historial se pueds
conocer los estados de
pedidos y las preferencigs

del cliente

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

L6
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4.9.2 Competencia Indirecta

La competencia indirecta que se ha encontrado aorerhpresas en centros
comerciales en donde no se especializan en un e¢anmespecial y negocian
gran variedad de articulos, ademas de no utilizamternet para presentarse

hacia el publico.

Ademas de la utilizacion del internet la empresa diferencia de su
competencia indirecta en brindar asesoria sobreora@edn, servicios
adicionales como la envoltura del articulo con papgalo, promociones,
catalogos de los articulos que se comercializae eoiros servicios como

también el de la entrega en el lugar en que eaitelidesee.
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4.9.3 Matriz de Comparacion

TABLA N° 17
PREGUNTAS SERVICIO COMPETIDOR |SERVICIO DE LA EMPRES A
Todo Hogar

Sukasa

Servicios Salén de Navida}d _

- Almacenes Japon Novedades Crispal
Similares ;
Casa Tosi

Pycca

MercadoLibre.com

Que se ofrece

Empresas:
Articulos de Hogar
Electrodomésticos

Articulos de decoracién
Articulos Navidefios
Plasticos

Varios

Portal Web:
Informacién de la empresa
Localizacion de los locales

comerciales
Informacion limitada de la

mercaderia
Tarjetas de Afiliacion

Empresa:
Articulos de hogar
Articulos de decoracién
Articulos navidefios

Portal Web:
Informacién de la empresa
Pagina personal
Compras por internet
Informacién completa de la
mercaderia
Asesoria especializada en

decoracion
Localizacion de los locales
comerciales
Asistencia Inmediata

En donde se
ofrece

En centros comerciales
Web

En centros comerciales y en €
portal web

Como se ofrece

La mercaderia se ofrece en los
locales comerciales.

En el caso de MercadoLibre.co
se ofrece por medio Servientreg
el comprador debe ir a buscar

vendedor Tventas ofrece sus

servicios de entrega a domiciliq.

al

ofrecer los articulos para el hog
asotravés del portal web de manera

La mercaderia se ofrece en lo
locales comerciales, ademas de
ar

%)

directa llevando los articulos
hasta el lugar en el cual el clier]
desea.

Precio Depende del lugar
, El contenido serd amplio juntg
El contenido de los portales eg gy AMPlo |
L con servicios adicionales,
. basico dando a conocer la S
Contenido torgando valor adicional a la

informacién mas importante de |
empresas.

as

marca y asi dar un servicio de
calidad a los clientes.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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4.10 ANALISIS DE PRECIO

El analisis del precio es importante para el s@\qgcie se quiere incorporar, ya que
esté es la base para proyectar los ingresos aegdeesa; una mala fijacion del precio

afecta de manara directa a la demanda de loseadieiel servicio.

Al analizar el precio del servicio de la empresa ¢os precios que ofrecen la
competencia, permite establecer el mejor caminosgudebe seguir, por lo que se

tiene considerar estas tres opciones:

» Establecer un precio alto con respecto a la compiete
» Entrar al mercado con un precio menor al de la etemngia.

» Decidir ingresar al mercado con un precio cercéami d&a competencia.

Para analizar a las tres opciones se debe tereereaita las ventajas y desventajas de
cada alternativa y si las opciones pueden culsictistos del servicio con el margen

de ganancia que se espera percibir.

Para todo este analisis se tiene en cuenta qadidad es fundamental en el servicio,
desde el material que se utiliza, siguiendo coseglicio que se proporciona antes,
durante y después de la transaccion en lo quefisecra la post-venta, provocando
un nivel de satisfaccidbn mayor en los clientesiygas los mismos estén dispuestos a

pagar un poco mas por el servicio.
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TABLA N° 18

ANALISIS DE PRECIO

Precio del servicid Ventajas

Desventajas

Mayor rentabilidad por servici

D

Menor poblacidn gise el servici

Alto con respecto a Sensacion de mejor calidad d
la competencia | servicio (A mayor costo mayo
calidad)

el

r Disminuye la frecuencia de comp

Mayor competitividad

Igual con respecta : _
| Lucha de Calidad de Servicic
a la competenci

Precio mas facil de utilizar

Mayor Competitividad

Mayor namero de clientes

Disminuye el margen dexgeia

Menor con
respecto a la Aumento en la frecuencia de

competencia compra de los clientes

mantener el precio bajo y por tan

Posible reduccion de costos pat

disminucion del servicio

to

Estrategia que es dificil de mante

ner

por un largo periodo.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La empresa utilizara el servicio con un precio pedim con respecto a los precios de

la competencia por el motivo de introducciéon al ¢cadp, la empresa utiliza la

diferenciacion del servicio, creando una sensad®wralidad tanto de sus articulos

para el hogar como del servicio total que ofrecengpresa hacia sus clientes y

ademas de beneficiarse por la novedad que el geofrece hacia los clientes.

A pesar de empezar la introduccion del serviciowoprecio promedio con respecto

a su competencia, se debe poner mucha atenciédearianda que se genere por el

tiempo ya sea baja 0 sea alta; al ser alta la ddemanmentar el precio y cuando la

demanda se reduzca el precio debe reducir tampaemas se debe continuamente

encontrar la mejor manera de reducir costos sirafpete a la calidad del servicio ni

mucho menos del producto.
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El precio de introduccidon que se utilizara es ekjr promedio la investigacion que
es de $2.50, el cual se encuentra en el rango eragpoblacion esta dispuesta a
cancelar por el servicio, ademas de que es ungprazbnable obteniendo para la
empresa el poder cubrir los costos del servicipasa los clientes la calidad del
servicio empresarial que se otorga antes, durardespués de haber realizado la
compra, el cual ademas se posiciona en el rangogwl con respecto a la

competencia.

ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION

Presentacion de la Empresa

La imagen de la empresa es lo mas profesional, mzenelo con el logotipo de la
empresa el cual se utilizara en el servicio quefieze, desde la pagina web hasta el
vehiculo en el que se envian los pedidos que hampremdo los clientes, es muy
importante cuidar la imagen corporativa, ya quesé representando a la empresa

Novedades Crispal.

La pagina web sera la carta de presentacion hesialientes, asi esta pagina sera
muy practica y profesional tanto para el clientenogara la empresa, otorgando la
informacion necesaria que muestre la capacidadligadaque la empres realiza

permanentemente.
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Canales de Distribucion

Por medio de la encuesta se pudo conocer las nsapargue el servicio puede

introducirse al mercado.

» Buscadores: Es la opcidon mas elevada que se obtula pregunta por lo que
la estrategia a plantearse sera la de encontrakes gmimeros lugares de los

buscadores mas utilizados por la poblacion.

* Redes Sociales: Esta herramienta con el tiempaskes més fuerte no solo
para las personas sino que las empresas lo uttiaem llegar de una nueva
manera a sus mercados; existen varias redes sogadéese utilizan a nivel
mundial, sin embargo en el Ecuador se utilizanafogspecial, por lo que se
escoge a la Red Social Facebook por su crecimpartoanente ademas de que

dentro de la red social se encuentra gran parteelelado al cual se dirige.

» Correo Electronico: Se utilizara la base de dawkdmpresa para llegar a los
clientes actuales, amplidndola permanentemente meevos clientes vy
prospectos, para lo cual dentro del contrato coentpresa del disefio de la
pagina web permite realizar mailing (Se trata de s@rie de direcciones de
usuarios las cuales se utilizan para el envio mader mensajes de correo

electrénico®)hacia los destinatarios.

%0 GLOSARIO. [http://tecnologia.glosario.net/termintecnicos-internet/mailing-list-1044.htmljailing.
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* Empresa Fisica: Se utiliza a la empresa como naslimomunicacion hacia el
publico que asiste diariamente al invitarlos atarsia pagina web empresarial

y asi llegar de manera directa hacia la poblacion.

Acciones de Promocion

Las acciones de promocion para el proyecto tiertgativos particulares y muy

claros, entre los cuales se destaca:

» Presentar la pagina web al pablico demostrandakesdntajas que posee este

servicio para sus operaciones y transacciones.

» Establecer politicas de imagen corporativa de adlieh el servicio, otorgando

el mejor servicio de venta y post — venta.

 Utilizar el servicio de mailing al publico que conina el mercado objetivo del

proyecto.

* Presentaciéon adecuada a las condiciones requeadas cliente.

» Catalogos Multimedia: Se los utiliza junto con &liling para llegar de manera

profesional.

Estas acciones a tomar son tanto politicas queegasampresa y otras acciones que
se encuentran incorporadas en el contrato consdfiador de Pagina Web, por lo

gue el costo ya se encuentra incluido en el presipu



5 ESTUDIO TECNICO

En el Estudio Técnico se analizard de manera ddtaliodo lo que tiene que ver con el
servicio de la pagina web que se quiere implemestiala empresa Novedades Crispal,
para esto se necesita conocer cuales son los me@ereos que el proyecto necesita para

hacerlo factible.

Con este estudio se tendra la capacidad de detarmirdles son los costos en los que
incurrira el proyecto al implementarlo, y asi, ess¢éudio cobra mucha importancia en el
proyecto porgue es la base para el estudio finemgiel analisis econémico que viene a

continuacion en los siguientes capitulos.

Durante el presente estudio se explicara todooslggio del servicio que gira alrededor del
negocio, se detallara los instrumentos que se i@ces el proyecto como materia prima,
recurso humano, espacio fisico de la empresa, @doves para el servicio de venta por

internet, entre otras que se utilizaran durantefdementacion de este nuevo servicio.

En resumen, se pretende resolver las preguntasergée a donde, cuando, cuanto,
coémo y con qué producir lo que se desea, por loalj@specto técnico operativo de un
proyecto comprende todo aquello que tenga relaagén el funcionamiento y la
operatividad del propio proyeci{®aca, 2001)
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INGENIERIA BASICA

5.1.1 Descripcién del Servicio

Dentro del proyecto de la pagina web que se pretearicecer existen dos
componentes que forman al servicio final; el prireervicio que se ofrece es
llegar al cliente de manera diferente, interactiv@prgandole mucha
informacion dentro de la misma y el principal quelig comprar los articulos
por medio de la pagina web, y el segundo servisielede la entrega del

articulo adquirido por el cliente en el lugar emd® lo solicite recibirlo.

La pagina web sera un servicio poli funcional, esirdsirve para diferentes

propdsitos que tenga la empresa.

El servicio de pagina web ayudara a proporcionaidaiente informacion y

Servicios:

* |nicio

Lo primero que los clientes o personas interesadnsa observar sera la
pagina de inicio la cual contendr4 noticias sobee dmpresa,

promociones, entre otros servicios; esta paginapsrtante ya que es la
principal en toda pagina web ya que desde aquiusdepacceder a sus
demas paginas, es una especie de indice de leequeaencontrar en el

sitio web.



107
Dentro de la pagina de inicio se encontrara ademasiadro de Usuario
junto con su contrasefa, este cuadro de Usuarie tres finalidades, la
primera es de dar exclusividad a los clientes ded# la pagina, la
segunda es de formar organizadamente una basetoe mEra uso
interno de la empresa y finalmente la tercera am pa&guridad y

proteccion frente a la competencia de informac®tacempresa.

Novedades Crispal

Es de suma importancia informar sobre Novedadesp@lri para dar a
conocer quiénes es la empresa, a que se dediogplesa, que articulos
y servicios se ofrecen y hacia dénde va, es ddeimiro de este tema
debe ir la historia que tiene Novedades CrispalMssion y Vision;

ademas en que se diferencia de los actuales calopeti

Almacenes

A pesar de que el principal servicio que va a témgragina web es de
venta directa con los clientes por medio del irgeres significativo

demostrar por medio de fotografias los establecitogepara desde ahi
posicionar la marca, ademas de colocar de manerigadas direcciones

de los mismos.
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Contacto

Una pestafia de “Contactos” es de suma importarcgug en ella debe
encontrase toda la informacién con la que los ®®&nmo personas
interesadas se pueden contactar con la empresaa/ades manera
presencial, es decir, la direccion de la matrizekfono de la empresa
para informacion telefénica y agil, ademas del emrelectrénico de la

empresa ya sea para preguntas de manera digital.

Preguntas Frecuentes

Esta pestafia ayudara de manera eficiente a lostediey personas
interesadas para esclarecer problemas basicosugakmp tener durante
la navegacion dentro de la pagina web, especiabr@anto que tiene que
ver por la venta por medio de la pagina web, tg@$ago y entrega de

los articulos de hogar solicitados.

Articulos De Hogar

La funcion principal para la que se va a crear pégina web es la de
comercializar y vender por medio de la misma dmeeinte a sus
clientes sin necesidad de que ellos asistan derengmesencial a los
establecimientos de la empresa, en donde se eacimttodos los
articulos que se van a vender por medio de est# dardistribucion, que

contardn con imagenes de cada articulo con su additerencial,
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informacion relacionada al producto, junto con sec@ en donde
incluira el impuesto al valor agregado que es d=edmor ciento, junto
con un costo adicional por entrega a domicilio (i significara para
estos casos el lugar en donde el cliente decidesquie entregue los

articulos solicitados).

Cabe recalcar que los puntos sobre precio, impustalor agregado y
costo de envio son de uso exclusivo de los clieegistrados en la base
de datos, ya que es considerada informacion cortidey personal de la

empresa.

Venta / Compra

Dentro de esta pestafia se informara los pasoseaheestguir el cliente
para la compra de los articulos que desee adaimtro de esta ventana
también se informara de la politica que tiene laresa para la venta por

medio del internet.

Promociones

Es una ventana en la cual se dar4d a conocer lgmulast que se
promocionan durante el afio, especialmente en lapa®das mas
importantes como el dia del amor, el dia de la madavidad, entre

otros.
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» Consejos

Este servicio se lo dedicara totalmente a la degimradel hogar, junto
con fotografias sobre decoracion, para que lostekelogren obtener un
encanto propio y original a sus hogares; este @eres el que se debe
distinguir frente a la competencia y dar a losntés un nuevo valor

extra.

» Pagina Personal

Cada persona que se registra en la pagina webdeeeho a una pagina
personal dentro de la pagina empresarial, la migoea contendra los
datos personales, el resumen de las compras quedaado, los pagos

gue se hicieron, el nimero de la factura de cangpm

Todas las pestafias que se han detallado son mugrtanfes y
estratégicas para la pagina de la empresa al ofteda la informacion

eficaz, de facil navegacion y de exclusividad paseclientes.

La pagina web debe tener los colores identificalee$a empresa junto

con su logotipo en toda la pagina, esto es panadamptener el top of

mind y top of choice dentro de los clientes.

Para esta primera parte del servicio de la pagetase necesitara lo siguiente:
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EQUIPOS Y MATERIALES DE OFICINA

e Camara de fotos digitales

» Esta herramienta permite tomar fotos a los articutpue se
comercializa en Novedades Crispal; debe tener ung buena

resolucién ya que los articulos deben tener ungémaitida.

* Memoria de Camara de Fotos Digital

= La memoria sirve para almacenar las fotos en laacam transferirlas
a la computadora empresarial para subirlas finaienarla pagina de

internet.

» Teléfono Convencional y Movil

= El teléfono es uno de los sistemas de comunicammdnlos cuales la
empresa se comunica con sus clientes, proveedamtg, la misma

empresa, y entre otras entidades.

= El teléfono celular es la herramienta por la cwal trabajadores se
comunican entre si y con los clientes en el momedet@ntregar el

producto.
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MUEBLES Y ENSERES

La organizacion es una politica empresarial, cadgarl de trabajo debe ser

impecable, las estaciones de trabajo son el esjgefada trabajador; para lo

cual se necesitara de varios implementos.

* Archivador

= En los cuales se organizan todos los documentoslajwmpresa

necesita contrastantemente.

» Estacion de trabajo y silla giratoria

= La estacion de trabajo es el lugar en donde cathajador realiza sus

obligaciones constantemente.

* Mesa de reunion, sillas de reunion y pizarra

= Estos implementos se los utiliza para las reunianes tendra el

equipo de trabajo con respecto a las metas y wvbgetgue se

consiguen permanentemente.

« Estanteria
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» Las estanterias se las uti.iza para colocar la ader@a y los
inventarios que posee el lugar de trabajo, tantta diodega como en

la bodega de entrega.

* Mesa de espera y sofa.

= Estos implementos se los utiliza para la comodidadinvitados,

clientes y personal de la empresa, entre otra gente

EQUIPOS DE COMPUTO

« Computadora

» Es la herramienta que permite a la empresa poearsentacto con el

publico en general desde su pagina web mediantaidh envia y

recibe informacion sobre las ventas realizadas medio de los

clientes.

* Impresora

» La impresora servird para imprimir las oOrdenes ddigp de los
clientes que han utilizado la pagina web para camarticulos de la

empresa.
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REDES DE COMUNICACION

» Disefo de la pagina web.

= “De la vista nace el amor” (ANONIMO); lo que se bascon la
pagina web es enamorar al cliente de la empresa]gpaual el disefio
de la pagina web debe ser atractiva, facil y muly gor lo cual
gracias a la tecnologia se puede incorporar vaiosctivos a los
clientes como videos, fotografias, animacionegres| sonidos, entre
otras atracciones, y de esta manera presentareapaesa con el

publico.

= EIl objetivo principal del disefio de la pagina web,el de captar la
atencion y el interés del cliente incitandolo aegar dentro de la

pagina web y asi generar oportunidades de negocio.

* Hosting y Dominio

= Hosting es el espacio fisico dentro de un computddade su sitio
web, correos u otro tipo de informacion es alojpd@a que sus

clientes lo puedan tener disponible las 24 horbdidé

= Dominio es el nombre que una empresa tiene enngttees un
nombre Unico la cual las personas que navegantemét identifican

su empres&’

¥ ASCOMSA. [http://ascomsa.net/blog/2010/08/02/@sehosting-y-dominio/].
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= Tanto el hosting como el dominio son importante®leproyecto, ya
gue proporcionan credibilidad, publicidad, imageaguridad, entre
otras caracteristicas, ademas pueden ofrecer issrvadicionales

como correo electronico empresarial.

= El dominio es la herramienta por la cual el publeatuentra a la
empresa en internet; es decir, es el nombre quempaesa tiene en

internet®

» Capacitacion

= Capacitar al personal para operar la pagina webdesgran

importancia ya que mediante el conocimiento se raejo

continuamente a la pagina web y por consecuencwiém a la

empresa.

* Internet y Linea Telefonica

» Las redes de comunicacion que se utilizan en elegto son

indispensables para su proceso.

= El internet es la ventana que utiliza la empresa pl@gar a los

clientes.

32 |bidem.
3 |bidem.
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= El plan telefonico es el servicio que ayudara aresontrolada la

comunicacion entre los clientes y la empresa.

VEHICULOS

* El vehiculo es una herramienta fundamental, eseglionde transporte

por el cual la empresa lleva los productos vendidlos clientes.

INSUMOS Y SUMINISTROS

* [Factura

= Al ser un tercer punto de venta se necesita corapteb de venta solo

para este servicio.

* Orden de Pedido

» Las oOrdenes de pedido ayudaran a mantener la oegadm en la

entrega — recepcion de los articulos adquiridosmgernet

= Ayudara a conocer la hora de recepcion de losudotical cliente, la
satisfaccion del servicio, nombre del cliente pa$o del cliente a la

empresa.
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Papel Regalo

= El papel regalo es un servicio adicional que secefra los clientes y

este se lo dara si el cliente lo solicita.

Funda empresarial

= Es muy importante y elegante proporcionar los @ld&de la empresa

en un empaque agradable a la vista de los cligmtés con la marca

de la empresa

Lazos y Tarjetas de regalo

= Son insumos necesarios dentro de los serviciogoadies que ofrece

la empresa, en el caso de regalos.

Otros

= Otros insumos y suministros que se necesite parargial trabajo del
nuevo servicio, tales como boligrafos, cintas aghss lapices,

marcadores, entre otros.
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RECURSO HUMANO

» Gerente del Departamento

= Es la persona que planea, organiza, dirige y clanalodepartamento
de ventas on - line, para su regular comportamientcsu

mejoramiento continuo dentro de la empresa.

« Persona que recibe el pedido

= Es el trabajador que tiene relacion directa con dibentes, es el
vendedor virtual de la empresa, se encarga dearelos pedidos,
manejar la mercaderia, responder las preguntasosleclientes,
despachar los articulos vendidos, realizar la fagtunto con su orden

de pedido, entre las funciones que tiene que egaliz

» Persona que entrega el pedido

= Este trabajador es el que entrega el producto serali cliente en el
lugar en donde el cliente desee; es el que segandat empaque, de
recibir las facturas, las 6rdenes de pedido de aatiaulo para

llevarlos a sus destinatarios.
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» Persona que actualiza la pagina web

= Es el trabajador que se capacita constantemente guavalizar la
pagina web en bien de una navegacion virtual efieide los clientes
de la empresa, se encarga de tomar fotos de laslast que se
comercializa, de subirlos a la pagina web, de busuoajoras
constantes de la pagina web para hacerlo mas iatract

constantemente.

» Asesor de Pagina Web

» Es la persona encargada de mejorar la pagina weforote a los
avances tecnoldgicos en cuanto al servicio debpaet cual ademas
proporciona capacitacion al personal que partip@ananentemente

con este servicio.

POLITICAS Y NORMAS

Pagina Web de Novedades Crispal

La pagina de la empresa se encontrara actualizemiandente en todo su

contenido, colocando mucho énfasis en los articgles se exponen para la

venta en la pagina web, los cuales deben ser t¢atd® por medio de los

inventarios que posee la empresa para este servicio
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Compra

Al realizar la compra del articulo o articulos patahogar, el cliente debe
llenar todos los espacios requeridos que se enmemean la pagina web, con el
fin de que la empresa pueda efectuar su serviciandemanera totalmente

eficiente para sus clientes.

Direccion de Entrega

La ubicacion de la recepcion del pedido debe sactaxincluido un namero
convencional y otro movil del destinatario; antes gue el pedido sea
entregado por motivos de seguridad se procedeoanargcarse con el cliente

para darle a conocer el tiempo proximo de llegada.

Tiempo de Entrega

El tiempo de entrega se lo realiza al siguienteddihaber efectuado la opcion
de compra en cualquier operacion, ya sea de pagfeetivo o por medio de

pago por tarjeta de crédito, en el pago por traestéa bancaria el tiempo de
entrega se lo realizara al siguiente dia despuésgjudela empresa haya
verificado la transferencia por parte del cliente k& cuenta bancaria

empresarial.

Para la entrega de la compra, la empresa se cantact el cliente, para
informarle la fecha y el horario en el cual su pgedsera entregado; sin

embargo es opcidon del cliente escoger la fechaaeque desee recibir su
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compra y que ese horario se ajuste a los horagosnitega que ofrece la

empresa.

El dia de compra se considera para la empresa tes08:00 hasta las 20:00
horas, las compras que se realicen fuera de esteidiseran atribuidas a las

compras del siguiente dia.

Las entregas se las realizara de lunes a sabade l#ss10:00 horas hasta las
16:00, exceptuando el dia en el cual el automéwdreuentre con pico y placa,
por lo que en este dia el horario de entrega ss@dedas 10:00 horas hasta las
13:00 al igual que el dia sabado; los dias qudtessser feriados nacionales

no se realizan entregas.

Tipo de Entrega

Antes de la entrega del pedido al cliente, la esgpB® contacta con el mismo
para solicitar cierta informacion, entre la cualrsguerira el tipo de entrega
gue requiera el cliente en lo que se refiere alague, para lo cual existen dos
casos, el primer caso corresponde a la entreganeempaque normal que
contiene el articulo en perfecto estado en dondensega junto a la funda
empresarial al cliente, el segundo caso es lagaidel producto en perfecto
estado para ocasiones especiales como cumpleaf@ogjedsan Valentin,

navidad, entre otros eventos, para lo cual la esapdrece la entrega del
articulo envuelto en papel de regalo o en fundeedalo segun la preferencia

del cliente.
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Cancelacion del Pedido

En el caso de que el cliente desee cancelar sdqddidebe realizar hasta las
7:59 horas de la mafiana del dia siguiente delssubhya producido la opcion
de compra por parte del cliente; si la compra seeddizé por medio de una
transferencia bancaria la empresa retornara ek vatal por medio de otra

transferencia bancaria al cliente.

Sugerencias

Las sugerencias tanto internas como externas ssfadiara lo antes posible
con el fin de mejorar continuamente el servicio gfrece la empresa y asi
otorgar satisfaccion en los clientes de Novedadepdl; estas sugerencias se
las recibira por dos medios, el primer medio gsdgina web de la empresa y
la otra es por medio de encuestas de satisfacdigs @dientes al momento de

entregar los pedidos.

Los clientes internos de la empresa pueden reasizgerencias directas al

gerente de la sucursal.



5.2 DESCRIPCION DEL PROCESO
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5.3 DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

En este punto se detalla los requerimientos quesesiten para que el proyecto se

ponga en marcha.

Identificacion de Requerimientos del Proyecto

La

inversion solicitada se categorizO en cuatro akempara conocerlos

independientemente, los cuales son muebles y ensepgipos de computo, redes de

comunicacion y vehiculos, los que se encuentrdasetablas siguientes.

TABLA N° 19
Proveedor Equipos y Materiales Cantidad Costo | Costo
de Oficina Unitario | Total
Point Technology Camara de fotos digitales 1 64,00 64,00
Point Technology Memoria de Camara digita 1 14,99 14,99
Call & Buy Teléfono Convencional 1 79,99 79,99
Call & Buy Teléfono Celular 3 79,99 239,97
TOTAL EQUIPOS Y MATERIALES DE OFICINA 398,95

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



128

TABLA N° 20
Proveedor Muebles y Enseres Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Mueblecom Archivador 2 110,00 220,00
Mueblecom Sillas giratorias 2 55,00 110,00
Mueblecom Sofa 3 puestos 1 200,00 200,00
Mueblecom Mesa de Reunion 1 120,00 120,00
Mueblecom Estanteria 8 130,00 1.040,00
Carpinmueble | Mesa de espera 1 70,00 70,00
Mueblecom Pizarra 1 45,00 45,00
Electrona Cubiculosen U 1 280,00 280,00
Electrona Cubiculoen L 1 189,00 189,00
Electrona Sillas de reunion 5 31,90 159,50
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 2.433,50
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 21
Proveedor Equipos de Cémputo| Cantidad Costo Unitario | Costo Total
Point Technology Computadora 2 434,00 868,0
Eys Corp Impresora 2 65,00 130,00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO 998,00
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 22
Proveedor | Redes de Comunicacion  Cantidad Costo Uaiio | Costo Total
Ceinfor Disefio 1
Ceinfor Hosting 1 800,00 800,00
Ceinfor Dominio 1
Ceinfor Capacitacion 1
Tv Cable Internet 1 19,90 19,90
Tv Cable Linea Telefonica 1 10,08 10,08
TOTAL REDES DE COMUNICACION 829,98

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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TABLA N° 23
Proveedor Vehiculos| Cantidad| Costo Unitario| Costo atal
Automotores Continental Vehiculd 1 22.440,00 22,840
TOTAL VEHICULOS 22.440,00
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 24
Equipos y Materiales de Oficina 398,95
Muebles y Enseres 2.433,50
Equipos de Computo 998,00
Redes de Comunicacion 829,98
Vehiculo 22.440,0d
SUBTOTAL 27.100,43
Imprevistos (5%) 1.355,02
TOTAL REQUERIMIENTO 28.455,45

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Identificacion de los Insumos y Suministros:

Aqui se identifica la cantidad suficiente de losuimos y suministros que el proyecto
requiere para su desarrollo; ademas de conocepgpr@e los insumos y suministros,

los proveedores con los que se contara, la cantidadsaria de cada insumo y

suministro, respaldadas por proformas y cotizagone

Los insumos y suministros con los que se van a jaase los utiliza de acuerdo a
las temporadas en las que se divide al afio, pqudose categoriza las necesidades
de acuerdo a tres temporadas del afio, teniendoegrtacque el mes de diciembre es

la temporada mas alta del afio, por lo que se sugrienientos son muy diferentes e

independientes a las tres temporadas que se ermuartontinuacion.
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TABLA N° 25
Temporada Alta Temporada Media Temporada Baja
Mayo )
Abril Enero
Agosto
Septiembre _
Junio Febrero
Octubre
Noviembre Julio Marzo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Los Insumos a requerirse se los encuentra enbésstaiguientes dependiendo de la

temporada en la que se los utilice.

TABLA N° 26
FACTURAS
Temporada Unidad de Medida | Cantidad| Costo Unitario | Costo Anual
Diciembre Libretin 4 10,71 42,84
Temporada Alta Libretin 3 10,71 32,13
Temporada Media Libretin 2 10,71 21,42
Temporada Baja Libretin 1 10,71 10,71
TOTAL FACTURAS 107,10
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 27
ORDEN DE PEDIDO
Temporada Unidad de Medida | Cantidad| Costo Unitario | Costo Anual
Diciembre Libretin 4 10,71 42,84
Temporada Alta Libretin 3 10,71 32,13
Temporada Media Libretin 2 10,71 21,42
Temporada Baja Libretin 1 10,71 10,71
TOTAL ORDEN DE PEDIDO 107,10

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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TABLA N° 28
PAPEL REGALO
Temporada Unidad de Medida | Cantidad| Costo Unitario | Costo Anual
Diciembre Unidades 500 0,10 50,00
Temporada Alta Unidades 120 0,10 12,00
Temporada Media Unidades 100 0,10 10,00
Temporada Baja Unidades 70 0,10 7,00
TOTAL PAPEL REGALO 79,00
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 29
FUNDA EMPRESARIAL
Temporada Unidad de Medida | Cantidad| Costo Unitario | Costo Anual
Diciembre Unidades 800 0,10 80,00
Temporada Alta Unidades 120 0,10 12,00
Temporada Media Unidades 100 0,10 10,00
Temporada Baja Unidades 80 0,10 8,00
TOTAL FUNDA EMPRESARIAL 110,00
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 30
LAZOS
Temporada Unidad de Medida | Cantidad| Costo Unitario | Costo Anual
Diciembre Unidades 500 0,05 25,00
Temporada Alta Unidades 120 0,05 6,00
Temporada Media Unidades 100 0,05 5,00
Temporada Baja Unidades 70 0,05 3,50
TOTAL LAZOS 39,50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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TABLA N° 31
TARJETAS DE REGALO
Temporada Unidad de Medida | Cantidad| Costo Unitario | Costo Anual
Diciembre Unidades 500 0,05 25,00
Temporada Alta Unidades 120 0,05 6,00
Temporada Media Unidades 100 0,05 5,00
Temporada Baja Unidades 70 0,05 3,50
TOTAL TARJETAS DE REGALO 39,50
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 32
OTROS
Temporada Costo Unitario Costo Anual
ANUAL 5,00 5,00
TOTAL OTROS 5,00
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
TABLA N° 33
TOTAL INSUMOS Y SUMINISTROS
Facturas 107,10
Orden de Pedido 107,10
Papel Regalo 79,00
Funda Empresarial 110,00
Lazos 39,50
Tarjetas de Regalos 39,50
Otros 5,00
SUBTOTAL 487,20
Imprevistos (5%) 24,36
TOTAL REQUERIMIENTO 511,56

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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5.4 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Al ser un proyecto de ventas por internet no seieeg de un espacio considerable,
se necesita de lugar especialmente para los eqgoipol®s cuales se van a trabajar y

para el inventario de mercaderia que se ofrece.

Para el proyecto se necesitara un departament@waino secciones, las cuales se

dividen dependiendo de la funcidn que se va realiza

En la primera seccidn se ubica la Gerencia en deedencuentra el Gerente del

departamento.

En la segunda seccion se ubica Ventas, en donéacentran los dos Asesores

Comerciales con los que se va a trabajar.

La tercera seccion pertenece a la Bodega, en demdmcuentra la mercaderia e

inventarios para el funcionamiento normal del Depaento On — Line.

La cuarta seccion corresponde a la bodega de anteg es el lugar en donde se
encuentra la mercaderia que se ha vendido pomeitgr que esta lista para la

entrega.

La quinta seccion corresponde a la Sala de Rewndtonde se conversa sobre el

funcionamiento permanente de la empresa.
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GRAFICO N° 37
PLANO DEL LUGAR DE TRABAJO

I A Bodega
L Gerencia De
Entrega
o = 4
. Bodega

Asesoria ]
Comercial g )

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

5.5 LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion del proyecto “esta relacionadaniatinente con la distribucion,

comercializacién y venta de los products”

Para la localizacion del proyecto, se analiza gatiggares candidatos en donde
funcionara el Departamento On — Line, asi logranidicar el lugar idéneo en donde

se debe ubicar el proyecto analizando varios wgey elementos que soportaran a
su seleccion; para identificar el lugar ideal delypcto se analizaran a los candidatos

en base a su macro-localizacion y a su micro-lpaaidn.

% Bolivar COSTALES GAVILANES. (2003).Disefio, elaboracion y evaluacién de proyectoScuador.
ESPE.
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5.6 MATRIZ DE LOCALIZACION

Para realizar la Matriz de Localizacion se va #ical de la siguiente manera cada

factor a intervenir.

TABLA N° 34
Valor
Excelente 4
Muy Buena 3
Buena 2
Regular 1
Mala 0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



TABLA N° 35

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Factores de Localizacién Pest Bodega Norte de Quito Centro de Quito Sur de Quito
Valor | Ponderacion | Valor | Ponderacion| Valor | Ponderadn | Valor | Ponderacion
Mano de Obra 0,10 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Disponibilidad de mano de obra temporal 0,10 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Servicios Basicos 0,08 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Servicio de Internet 0,10 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Comunicaciones 0,10 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Seguridad 0,08 3 0,3 3 0,3 2 0,2 2 0,2
El acceso a la materia prima 0,10 4 0,4 0,2 ! 0,2 3 0,3
Transito vehicular 0,10 2 0,2 1 0,1 1 0,1 2 0,2
Costo de Arriendo 0,10 4 0,4 1 0,1 2 0,2 2 0,2
Proximidad a los clientes 0,14 3 0,3 2 0,2 3 0,3 3 0,3
1,00 3,10 2,40 2,50 2,70

9ET
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La evaluacion de la matriz de localizacion indiage da mejor ubicacion para el
proyecto se encuentra en la Bodega de la empresajal posee todo el espacio
necesario que se requiere; la Bodega se encueriteaet centro y el sur de Quito, lo
cual concuerda con el analisis del sur de Quitofgada segunda mejor opcion y

centro de la ciudad como la tercera opcion paudbieacion.

ANALISIS DE MACROLOCALIZACION Y MICROLOCALIZACION

5.7.1Mano de Obra

La mano de obra es muy importante, ya que son pedsables la
profesionalidad y personalidad de cada trabajaldocual en la ciudad de
Quito existe una gran cantidad de trabajadoresmealite capacitados,

especialmente para los cargos que la empresa requie

5.7.2 Disponibilidad de Mano de Obra Temporal

La mano de obra temporal se refiere a los asesxtesnos que la empresa
necesita, como en el analisis de Mano de Obraecxisa gran cantidad de
profesionales aptos para los servicios de aseqadaequiere la empresa por

tiempo determinado.
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5.7.3 Servicios Basicos

La ubicacion en donde se encuentra de la bodegteeaxna gran calidad en
servicios basicos que necesita el proyecto, suaaidic céntrica lo merece al

ser un lugar ideal en la ciudad de Quito.

5.7.4 Servicio de Internet

El servicio de internet es uno de los factores im@g®rtantes que se considerd
en el analisis de la localizacion fue el serviotinternet, el cual en la ciudad
de Quito es de muy buen servicio al encontrarsey@mpresas que ofrecen
este servicio, mejorando su calidad permanentemiantdicacion ideal que se

escogio tiene excelente servicio de internet.

5.7.5 Comunicaciones

Al igual que El Factor de Servicio de Internetybacacion que tiene la Bodega
es muy buena con este factor también, al encoatdestro de la ciudad su
servicio es excelente, ademas de existir variasresap que ofrecen nuevas

lineas telefénicas a un costo razonable y con@ersie calidad.

5.7.6 Seguridad

La Bodega se encuentra en un ambiente tranquigyre al estar en un barrio
adecuado, en donde los policias protegen y prdaautelas personas y a los

bienes, junto al apoyo de la comunidad.
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5.7.7 El Acceso a la Materia Prima

Este factor es muy importante y al estar demasiadma a la bodega su acceso
y disponibilidad de mercaderia e inventarios decimdi son excelentes y
eficientes, ademas de localizarse cerca de otrasuslsucursales en algunos

casos que se requieran.

5.7.8 Transito

El transito de la ciudad de Quito se encuentraraltde congestionado, sin
embargo en la ubicacién de la Bodega existen vatégsalternas para recorrer
la ciudad de Quito tanto para el sur, como par&esitro, norte y valles

aledafos.

5.7.9 Costo de Arriendo

No existe costo de arriendo, ya que es propiedath damilia duefia de la
empresa, lo cual es muy favorable para el proydetinversion, esto afecta

positivamente al financiamiento del proyecto a enpar.

5.7.10 Proximidad a los Clientes

Al encontrarse en un lugar céntrico la proximidadas clientes es muy buena,
ya que con su ubicacion el acceso a Quito es megdywadicionando las vias
alternas que se explico en el factor de transgt® factor es muy importante y

asi debe ser uno de los mas claves.
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5.8 REQUERIMIENTOS DE RECURSOS HUMANOS

Dentro del estudio del recurso humano que se \ecesitar dentro del proyecto, es
necesario dar a conocer que el personal es el Mm@artante activo que tiene la
empresa, son ellos las personas que interactiael cdiente tanto de manera on —
line como de persona a persona, son los que magleganvicio al cliente, otorgando
toda su profesionalidad para el bien de la emprdsa.empresa siempre contrata
personal profesional, que ademas de la atenciéedgpatraer a mas clientes y

especialmente tenga la capacidad de lograr ladattdel cliente con la empresa.

La empresa busca a los mejores perfiles para azekiqpque se va a generar dentro
del proyecto, para lo cual analizar cada puestowgsutil y ventajoso en el proyecto.
Para el proyecto de inversion se necesita profa@sraltamente comprometidos con

su trabajo y con la empresa, para lo cual se desegporar:

TABLA N° 36
Requerimiento de Personal
Cargo a Desempeiiar Personal Frecuencia de Requernito
Gerente del Departamento On - Line 1 Permanente
Asesor Comercial On - Line 1 Permanente
Asesor Comercial de entrega 1 Permanente
Coordinador de pagina web 1 Quincenal
Asesor de Pagina Web 1 Ocasional
Total Personal 5

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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5.9 PERFIL DEL PERSONAL Y MANUAL DE FUNCIONES

TABLA N° 37
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Gerente del
NOMBRE DEL CARGO: Departamento INFORMA A: Gerente General
On - Line

SUPERVISA A: Asesor Comercial On - Line TIEMPO DE DEDICACION: 48 horas semanales

Asesor Comercial de Entrega

Coordinador Pagina Web

Asesor Pagina Web
Sueldo Mensual$ 600,00

2. EN CASO DE AUSENCIA
ES REEMPLAZADO POR: Gerente General
REEMPLAZA A: Asesor Comercial On - Line

Asesor Comercial de Entrega

Coordinador Pagina Web

3. OBJETO GENERAL DEL CARGO

El objetivo es el de establecer, dirigir y contr@aDepartamento On - Line, adentdisla consecucion

los objetivos del area que guian a la empres@enisecucion de sus metas institucionales.

4. REQUISITOS MINIMOS

| | Titulo Universitario: Ing. Comercial, Lcdo. Adminiation dg
4.1 FORMACION ACADEMICA:

Empresas

Experiencia de tres afios en funciones ejecutivaases, ya se€
4.2 EXPERIENCIA LABORAL:

instituciones publicas o privadas.

5. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO
Organizar, dirigir, supervisar y coordinar las ddtdes del ) e-a-d-d
departamento
Supervisar y dirigir la elaboracion de los planstsatégicos d a-d
Planear y desarrollar metas a corto y largo plazrostis proyecciones t e-d
Poner atencion a las operaciones diarias, hacieudmendaciones d c-d

Explicar las politicas y procedimientos a todosttebajadores t e-d
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Supervisar los estados financieros m a-d-c
Enfocarse en cualquier reclamo de los clientes o] -dac
Motivacion Institucional m e-c-d-4
Identificacién de necesidades comerciales, técryi¢aacionales de o ad
clientes actuales y prospectos
Proponer soluciones y presentar propuestas coreygidecnologicas. o] e-a-d
Desarrollo de la politica comercial o] e-d
Desarrollar propuestas sumamente innovadoras ycefica m a-d
Dirigir y coordinar las areas de ventas y servitidiante d e-c-d
Crear y mantener relaciones para generar negocios d a-d-c
TIPO DE FUNCION Ejecucion (e)| Analisis (a) Direccion (d) ortirol (c)
PERIODICIDAD Ocasional (0) | Diaria (d) Mensual (m) Senidep
6. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO | MEDIO | BAJO

6.1 GENERALES

1 Adaptacion X

2 Ambicién profesional X

3 Andlisis X

4 Aprendizaje X

5 Asertividad X

6 Autocontrol X

7 Autonomia X

8 Creatividad X

9 Delegacion X

10 Dinamismo X

11 Flexibilidad X

12 Independencia X

13 Iniciativa X

14 Integridad X

15 Juicio X

16 Liderazgo X

17 Negociacion y conciliacién X

18 Orientacion al servicio X

19 Persuasion X

20 Planificacién y Organizacién X

21 Resolucién de problemas X

22 Sensibilidad interpersonal X

23 Sociabilidad X

24 Toma de decisiones X
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25 Trabajo bajo presion X
26 Trabajo en equipo X
6.2 TECNICAS
1 Atencion al detalle X
2 Atencién al publico X
3 Auto organizacion X
4 Comunicacion no verbal X
5 Comunicacion oral y escrita X
6 Disciplina X
7 Razonamiento numeérico X
8 Sentido de Urgencia X
7. RESPONSABILIDADES NIVEL
ALTO MEDIO BAJO
a. Bienes y valores de la empresa X
b. Informacion de los Estados Financieros junto X
con el Plan de Negocios.
c. Relaciones de Sociabilidad y adaptacion ¢on
su equipo de trabajo y ambiente de trabajo X
respectivamente.
d. Direccidn y coordinacion Del Departamento X

8. REQUERIMIENTOS MENTALES

PORCENTAJE DE LA JORNADA LABORAL

0-25% | 26-50%|

51-75%

76 - 10

D%

8.1 CARGA MENTAL

o

Recibir informacién oral/escrita

c

Producir informacion oral/escrita

. Analisis de informacion

. Atencioén

. Concentracién

c
d. Emitir respuestas rapidas
e
f

g. Repetitividad
h

. Monotonia

i. Habilidad para solucionar problemas

—

Interpretacion de signos y simbolos

k. Percepcion causa - efecto

|. Valoracién de la realidad

8.2 SENSOPERCEPCION

a. Percepcion Visual

b. Percepcién auditiva

c. Percepcién gustativa
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d. Percepcion olfatoria X

e. Percepcion tactil X

f. Percepcion / discriminacion de detalles X
g. Integracion sensorial requerida X

h. Diferenciacion figura fondo X

i. Relaciones espaciales X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

TABLA N° 38
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Asesor
NOMBRE DEL CARGO: Comercial INFORMA A:  Gerente del Departamento On - Line
On - Line
TIEMPO DE DEDICACION: 40 horas semanales
Sueldo Mensual: $ 450,00

2. EN CASO DE AUSENCIA

Gerente del Departamento On - Line
ES REEMPLAZADO POR:

Asesor Comercial de Entrega

REEMPLAZA A: Asesor Comercial de Entrega

3. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Tener un alto conocimiento del funcionamiento dereado, de las técnicas y conceptos actual

ventas, tanto personales como virtuales, de modo sga capaz de disefiar estrategias de des
empresarial; ademas de obtener elementos paraaksazapacidad de negociacion en todos los asg

gue le permitan efectuar transacciones basadass gatihcipios empresariales; y asi brindar unalertg

asesoria a los clientes tanto externos como irgetada empresa.

4. REQUISITOS MINIMOS

4.1 FORMACION ACADEMICA: Titulo Universitario: Ing. Comeatdj Lcdo. Administracion.

4.2 EXPERIENCIA LABORAL: Experiencia de un afio en ekade Ventas
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5. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES TIPO PERIODICIDAD
Atencion Profesional al cliente otorgdndole servid® calidad € . q
todas las operaciones que la empresa ofrece.
Recepcion de las Ventas realizadas On - Line d-c d
Proceso de comunicacion Cliente - Empresa a-e-|d d
Embarque y envio de los pedidos e-c d
Supervision en la entrega de los pedidos c-d d
Controlar las ventas realizadas por transfererim@masarias por par - q
de los clientes
Fijar objetivos, estrategias y programar actividaéacaminadas
lograr los objetivos de la empresa a-c m
Supervisar los inventarios de mercaderia del Deparito de Ventg
On - Line a-e m
Control de clientes c-a m
Tratamiento de sugerencias con respecto a vent@stes a-e-c d
Supervisar el avance de los objetivos del departorge ventas d-c m
Elaboracién de informes de la actividad de ventas -ead m
ConvencionesTIPO DE FUNCION | Ejecucién (e)| Analisis (a) Direccién (d) Control (c)
PERIODICIDAD Ocasional (o Diaria (d)  Mensual (n|1) Senidep
6. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO | MEDIO ‘ BAJO

6.1 GENERALES

1 Adaptacién

2 Ambicidn profesional X

3 Andlisis X

4 Aprendizaje X

5 Asertividad X

6 Autocontrol X

7 Autonomia X

8 Creatividad X

9 Delegacion X

10 Dinamismo X

11 Flexibilidad X

12 Independencia X

13 Iniciativa X

14 Integridad X

15 Juicio X
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16 Liderazgo X
17 Negociacion y conciliacion X
18 Orientacién al servicio X
19 Persuasion X
20 Planificacion y Organizacion X
21 Resolucién de problemas X
22 Sensibilidad interpersonal X
23 Sociabilidad X
24 Toma de decisiones X
25 Trabajo bajo presion X
26 Trabajo en equipo X
6.2 TECNICAS
1 Atencién al detalle X
2 Atencién al publico X
3 Auto organizacién X
4 Comunicacion no verbal X
5 Comunicacion oral y escrital X
6 Disciplina X
7 Razonamiento numérico X
8 Sentido de Urgencia X
7. RESPONSABILIDADES NIVEL
ALTO MEDIO |BAJO
a. Bienes y valores de la empresa X
b. Informacién de los Estados de Ventas X
c. Relaciones de Sociabilidad y adaptacion
su equipo de trabajo y ambiente de tral X

respectivamente.

8. REQUERIMIENTOS MENTALES

PORCENTAJE DE LA JORNADA LABORAL

0-25% | 26 - 50%‘ 51 - 75°/T 76 - 100%
8.1 CARGA MENTAL
a. Recibir informacion oral/escrita X
b. Producir informacion oral/escrita X
c. Andlisis de informacién X
d. Emitir respuestas rapidas X
e. Atencion X
f. Concentracion X
g. Repetitividad X
h. Monotonia X
i. Habilidad para solucionar problemas X
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8.2 SENSOPERCEPCION

a. Percepcion Visual X

b. Percepcién auditiva X

c. Percepcioén gustativa X

d. Percepcion olfatoria X

e. Percepcion tactil X

f. Percepcion / discriminacion de detalles X
g. Integracion sensorial requerida X

h. Diferenciacion figura fondo X

i. Relaciones espaciales X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

TABLA N° 39
1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Asesor
NOMBRE DEL CARGO: Comercial INFORMA A: Gerente del Departamento On - Line

de Entrega

TIEMPO DE DEDICACION: 40 horas semanales

Sueldo Mensual: $ 380

2. EN CASO DE AUSENCIA

Asesor Comercial On - Line
ES REEMPLAZADO POR:

Gerente del Departamento On - Line

REEMPLAZA A: Asesor Comercial On - Line

3. OBJETO GENERAL DEL CARGO
Tener un alto conocimiento del funcionamiento delregado,de las técnicas y conceptos actuale

ventas, tanto personales como virtuales, de modo sga capaz de disefiar estrategias de des
empresarial; ademéas de obtener elementos paraalksazapacidad de negociacion en todos los asg

que le pamitan efectuar transacciones basadas en los ppsampresariales; y asi brindar una exce

asesoria a los clientes tanto externos como indetada empresa.

4. REQUISITOS MINIMOS

4.1 REQUISITOS Licencia de Conducir Automoviles

4.2 EXPERIENCIA LABORAL: Experiencia de un afio en ekade Ventas
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5. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES TIPO PERIODICIDAD
Atencion Profesional al cliente otorgandole servibéocalidad en tod
las operaciones que la empresa ofrece. © d
Embarque y envio de los pedidos e-c d
Proceso de comunicacion Cliente - Empresa a-etd d
Supervisién en la entrega de los pedidos C-( d
Cobro de las entregas de ventas en efectivo o pdionde tarjeta ¢
crédito e-d d
Fijar objetivos, estrategias y programar actividades encaminac
lograr los objetivos de la empresa a-c m
Supervisar inventarios de mercaderia del Departanmi/entas On| -
Line ae m
Tratamiento de sugerencias con respecto a vent@stes a-e-c d
Supervisar el avance de los objetivos del departante ventas d-c m

TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) Analisis (a) Direccién (d) Control (c
PERIODICIDAD Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Senidep
6. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO ‘ MEDIO ‘ BAJO

6.1 GENERALES

1 Adaptacion

2 Ambicion profesional

3 Andlisis X

4 Aprendizaje X

5 Asertividad X

6 Autocontrol X

7 Autonomia X

8 Creatividad X

9 Delegacion X

10 Dinamismo X

11 Flexibilidad X

12 Independencia X

13 Iniciativa X

14 Integridad X

15 Juicio X

16 Liderazgo X

17 Negociacion y conciliacién X

18 Orientacion al servicio X
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19 Persuasion X
20 Planificacién y Organizacién X
21 Resolucién de problemas X
22 Sensibilidad interpersonal X
23 Sociabilidad X
24 Toma de decisiones X
25 Trabajo bajo presion X
26 Trabajo en equipo X
6.2 TECNICAS
1 Atencion al detalle X
2 Atencién al publico X
3 Auto organizacién X
4 Comunicacion no verbal
5 Comunicacion oral y escrita
6 Disciplina X
7 Razonamiento numeérico X
8 Sentido de Urgencia X
7. RESPONSABILIDADES NIVEL
ALTO MEDIO BAJO
a. Bienes y valores de la empresa X
b. Informacién de los Estados de Ventas X
c. Relaciones de Sociabilidad y adaptacion
su equipo de trabajo y ambiente de tra X
respectivamente.

8. REQUERIMIENTOS MENTALES

PORCENTAJE DE LA JORNADA LABORAL

0-25% ‘ 26 - 50% 51 - 75% 76 - 100%
8.1 CARGA MENTAL
a. Recibir informacién oral/escrita X
b. Producir informacion oral/escrita X
c. Andlisis de informacién X
d. Emitir respuestas rapidas X
e. Atencion X
f. Concentracion X
g. Repetitividad X
h. Monotonia X
i. Habilidad para solucionar problemas X
8.2 SENSOPERCEPCION
a. Percepcion Visual
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b. Percepcion auditiva X

c. Percepcion gustativa X

d. Percepcion olfatoria X

e. Percepcion tactil X

f. Percepcion / discriminacion de detalles X
g. Integracion sensorial requerida X

h. Diferenciacion figura fondo X

i. Relaciones espaciales X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

TABLA N° 40
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Coordinador
NOMBRE DEL CARGO: ) INFORMA A: Gerente General
Pagina Web
TIEMPO DE DEDICACION Semanalmente
Sueldo Mensual: $ 400

2. EN CASO DE AUSENCIA
ES REEMPLAZADO POR: Asesor Pagina Web
REEMPLAZA A: Asesor Comercial On - Line

3. OBJETO GENERAL DEL CARGO
Tiene como migin asegurar el desarrollo y mantenimiento de lanpageb para que responda a

requerimientos de los clientes, procesos y objstil®la empresa.

4. REQUISITOS MINIMOS

Titulo Universitario: Disefiador con Mencién en Conzaion

4.1 FORMACION ACADEMICA:
Visual

4.2 EXPERIENCIA LABORAL: Experiencia realizando disefieeb previos

5. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD | TIPO
Actualizar la pagina web en todo su contenido s a d-
Comunicacién permanente con la empresa y sus iegeertos S a-d-e
Proponer, formular, organizar, dirigir e implemengs politicas y plang s I
de aplicacion y de uso de la pagina web.
Planificar, organizar, dirigir y controlar las agtiades relacionadas cor la d a-e-d-¢
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Conocer las expectativas tanto de la empresa cetmoatcado o] a
Responder agilmente a la innovacion del mercado. e-d-c
TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) Anélisis (a) Direccion (d orirol (c)
PERIODICIDAD Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Sengepa
6. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO ‘MEDIO | BAJO
6.1 GENERALES
1 Adaptacion
2 Ambicién profesional X
3 Analisis X
4 Aprendizaje X
5 Asertividad X
6 Autocontrol X
7 Autonomia X
8 Creatividad X
9 Delegacion X
10 Dinamismo
11 Flexibilidad X
12 Independencia
13 Iniciativa X
14 Integridad
15 Juicio X
16 Liderazgo X
17 Negociacion y conciliacion X
18 Orientacidn al servicio X
19 Persuasion X
20 Planificacién y Organizacién X
21 Resolucién de problemas X
22 Sensibilidad interpersonal
23 Sociabilidad X
24 Toma de decisiones X
25 Trabajo bajo presion X
26 Trabajo en equipo X
6.2 TECNICAS
1 Atencion al detalle X
2 Atencion al publico
3 Auto organizacion X
4 Comunicacion no verbal X
5 Comunicacion oral y escrita X
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Disciplina X
7 Razonamiento numérico X
Sentido de Urgencia X
NIVEL
7. RESPONSABILIDADES
ALTO |MEDIO BAJO
a. Bienes y valores de la empresa X

b. Informacién de Estados Informativos a la enpres X

c. Relaciones de Sociabilidad y adaptacion con sy
equipo de trabajo y ambiente de trabajo X

respectivamente.

d. Direccion y coordinacién con Gerencia

General

PORCENTAJE DE LA JORNADA
8. REQUERIMIENTOS MENTALES LABORAL

0-25%‘26-500/(1 51-75°/T 76 - 100

8.1 CARGA MENTAL

a. Recibir informacion oral/escrita X

b. Producir informacién oral/escrita X

. Andlisis de informacion X

. Atencion X

c
d. Emitir respuestas rapidas X
e
f

. Concentracion X

g. Repetitividad X
h

. Monotonia X

i. Habilidad para solucionar problemas X

. Interpretacion de signos y simbolos X

—

k. Percepcion causa - efecto X

|. Valoracién de la realidad X

8.2 SENSOPERCEPCION

a. Percepcion Visual X

b. Percepcion auditiva X

. Percepcién gustativa X

. Percepcion tactil X

c

d. Percepcion olfatoria X
e

f

. Percepcién / discriminacion de detalles X

g. Integracion sensorial requerida X
h

. Diferenciacion figura fondo X

i. Relaciones espaciales X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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TABLA N° 41

1. IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO: Asesor Pagina Web INFORMA A: Gerente General
TIEMPO DE DEDICACION  Semestralmente

Sueldo Mensual: $ 400

2. EN CASO DE AUSENCIA
ES REEMPLAZADO POR: Coordinador Pagina Web
REEMPLAZA A: Coordinador Pagina Web

3. OBJETO GENERAL DEL CARGO

Tener un alto conocimiemtsobre las técnicas y conceptos actuales de disifioomunicacion visual,

modo que sea capaz de disefiar estrategias dedllesarr la pagina web empresarial; ademéas de ok
elementos para desarrollar nuevas y mejores caesdde negociaciomdodos los aspectos que
permitan efectuar transacciones basadas en losigads empresariales; y asi brindar una exce

asesoria a la empresa.

4. REQUISITOS MINIMOS

| | Titulo Universitario: Disefiador con écion en Comunicaci
4.1 FORMACION ACADEMICA: Visual
isua

4.2 EXPERIENCIA LABORAL: Experiencia realizando disefiesb previos

5. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD | TIPO
Innovacion de la pagina web en todo su contenido s6 a-d-e
Desarrollar nuevas técnicas sobre comunicacion visua s6 a-d-e
Actualizar la pagina web en todo su contenido s6 - a-
Capacitacion al personal de la empresa sobrelizacton de la pagina wep s6 a- d-
Comunicacién permanente con la empresa y sus iegeertos o] a-d-e
Proponer, formular, organizar, dirigir e implemerés politicas y planes o ad e
aplicacién y de uso de la pagina web.
Conocer las expectativas tanto de la empresa cetmoatcado o] a
Responder agilmente a la innovacion del mercado. o] e-d-c

TIPO DE FUNCION Ejecucion (e) Analisis (a) Direccion (d ortirol (c)

PERIODICIDAD Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Senmeds6)
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6. COMPETENCIAS NIVEL
ALTO ‘ MEDIO ‘ BAJO
6.1 GENERALES

1 Adaptacién X
2 Ambicidn profesional X
3 Andlisis X
4 Aprendizaje X
5 Asertividad X
6 Autocontrol X
7 Autonomia X
8 Creatividad X
9 Delegacion X
10 Dinamismo
11 Flexibilidad X
12 Independencia X
13 Iniciativa X
14 Integridad
15 Juicio
16 Liderazgo
17 Negociacion y conciliacion X
18 Orientacion al servicio X
19 Persuasion X
20 Planificacion y Organizacion X
21 Resolucion de problemas X
22 Sensibilidad interpersonal X
23 Sociabilidad X
24 Toma de decisiones X
25 Trabajo bajo presion X
26 Trabajo en equipo X

6.2 TECNICAS
1 Atencién al detalle X
2 Atencién al publico X
3 Auto organizacion X
4 Comunicacién no verbal X
5 Comunicacién oral y escrita X
6 Disciplina X
7 Razonamiento numérico X
8 Sentido de Urgencia X
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NIVEL

7. RESPONSABILIDADES

ALTO | MEDIO | BAJO
a. Bienes y valores de la empresa X
b. Informacion de Estados Informativos a la emgres X
c. Relaciones de Sociabilidad y adaptacion cosgsipo de X
trabajo y ambiente de trabajo respectivamente.
d. Direccion y coordinacion con Gerencia General X

8. REQUERIMIENTOS MENTALES

PORCENTAJE DE LA JORNADA LABORAL

0-25% ‘26-500 51-75% | 76 - 1009

o

8.1 CARGA MENTAL

a. Recibir informacion oral/escrita

X

c

Producir informacion oral/escrita

. Analisis de informacion

. Atencioén

c

d. Emitir respuestas rapidas
e

f

. Concentracién

g. Repetitividad
h

. Monotonia

i. Habilidad para solucionar problemas

j. Interpretacion de signos y simbolos

k. Percepcion causa - efecto

|. Valoracién de la realidad

8.2 SENSOPERCEPCION

a. Percepcion Visual

b. Percepcion auditiva

. Percepcién gustativa

. Percepcion tactil

c
d. Percepcion olfatoria
e
f

. Percepcién / discriminacion de detalles

g. Integracion sensorial requerida
h

. Diferenciacion figura fondo

i. Relaciones espaciales

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



5.10

5.11

156

SUELDOS
TABLA N° 42
Personal Sueldo Mensual Sueldo Anual
Gerente del Departamento On - Line $ 600,00 7.200,00
Asesor Comercial On Line $ 450,00 $ 5.400,00
Asesor Comercial de entrega $ 380,00 $ 4.560,0
TOTAL $1.430,00 $17.160,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Adicionalmente a los Sueldos que se cancelan,ramsjadores tienen derecho a

todos los beneficios sociales que exige la leyayempresa ofrece beneficios

adicionales a sus trabajadores al otorgar alimg&mtaal personal, uniformes

empresariales, siendo muy importante crear afinadkdpersonal hacia la empresa

logrando respeto profesional y personal a la misma.

ORGANIGRAMA DEL DEPARTAMENTO

La empresa utiliza organigrama horizontal con etivoode tener comunicacion
directa con mandos superiores omitiendo formaliglatke jerarquia, ademas de que
exista equidad entre todas las areas de la empyessi, lograr desenvolver

agilmente los procesos continuos y permanentestigne la empresa tomando

decisiones eficaces y eficientes.
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GRAFICO N° 38
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I | .
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I | .

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

5.12 OBLIGACIONES LEGALES DEL PROYECTO

Para comenzar a funcionar la empresa se debe ag@nizado con respecto al
funcionamiento de la misma, para trabajar sin magtlase de contratiempo legal, y

asi, laborar eficientemente en el transcurso deg®ente de la empresa.

Existen varios requisitos que la empresa debezegghermanentemente, para lo cual

se los han dividido en:

* Requisitos Legales
» Obligaciones Tributarias
» Obligaciones Patronales

» Otras Obligaciones
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5.13 REQUISITOS LEGALES

5.14

Para empezar el proyecto se requiere de requdgitdose permitan el funcionamiento
de una manera normal y legal, para lo cual se caiactualizando el R. U. C. de
la empresa, asi imprimir lograr imprimir los comipaiotes de venta de la nueva
sucursal con la nueva numeracion, también se teEmebligaciones municipales
como son la patente y el certificado que otorga domberos para cada local
comercial que se encuentre en la ciudad de Quitalpfente se realiza los avisos de

entrada de los nuevos trabajadores en el sistenta®I® por parte de la empresa.

TABLA N° 43
REQUISITOS LEGALES |ENTIDAD A PRESENTAR | FECHA A PRESENTAR
o o Hasta después
Actualizacion del R.U.C. Servicio de Rentas Interna
de 30 dias
o Distrito Metropolitano de Hasta después
Patente Municipal _ )
Quito de 30 dias
, Instituto Ecuatoriano de Desde el primer dia
Aviso de Ingreso al IESS _ _ )
Seguridad Social de trabajo
Cuerpo de Bomberos del
Certificado de los Bombergs Distrito Metropolitano de Desde la apertura
Quito

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

La ley obliga a realizar declaraciones tributasabre la actividad econémica que se
ejecuta durante el afio, el noveno digito del R.ld&Cla empresa es el nueve, por lo

que en la tabla siguiente se encuentran las demaes que se realizan junto con la
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fecha limite que se puede declarar, es politicdadempresa cancelar antes de

cumplir con el plazo establecido.

TABLA N° 44

OBLIGACIONES
TRIBUTARIAS

Declaracion del Impuesto a

ENTIDAD A PRESENTAR | FECHA A DECLARAR

Servicio de Rentas Internas 18 del mes siguiente
Valor Agregado

Retenciones en la Fuentg Servicio de Rentas Irterna 18 del mes siguiente

Declaracién del Impuesto

jS)

Servicio de Rentas Internas 18 de marzo
la Renta

Anticipo Impuesto a la RentaServicio de Rentas Internas 18 de julio y septiemby

Anexos Transaccionales Servicio de Rentas Internad8 del mes subsiguiente

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

5.15 OBLIGACIONES PATRONALES

Son las obligaciones que se tiene con los trabegadyga que son sus derechos y la
obligacion de la empresa velar por los mismos, dé@mgolos y cancelando todos
los valores pertinentes en el tiempo establecida &y como también en el contrato
de trabajo que se realiza con los trabajadoresanuente otorgando las planillas al
Ministerio de Relaciones Laborales como constadeahaber cumplido con las

obligaciones que se contrajo con los trabajadores.
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OBLIGACIONES
PATRONALES

ENTIDAD A PRESENTAR
Y/O CANCELAR
OBLIGACIONES

PRESENTACION
Y/O PAGO

Décimo Cuarto Sueldo

Trabajadores

Hasta el 15 dstag

Planilla Décimo Cuarto
Sueldo

Ministerio de Relaciones

Laborales

Hasta el 1 de septiembre

Décimo Tercer Sueldo

Trabajadores

Hasta el 8 deoEne

Planilla Décimo Tercer

Ministerio de Relaciones

30 dias después

Sueldo Laborales
] Pago en el rol de pagos
Fondo de Reserva Trabajadores
mensual
Utilidades Trabajadores Hasta el 15 de abiril

Planilla de Utilidades

Ministerio de Relaciones

Laborales

Hasta el 30 de abril

Sueldos

Trabajadores

Mensual

Planillas de aportes al IESS

Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social

Hasta el 15 del mes siguier

Uniformes

Trabajadores

Anual

Registro de Contrato

Ministerio de Relaciones

Laborales

Firma del Contrato

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

5.16 OTRAS OBLIGACIONES

Ademas de las anteriores obligaciones que se @éerieda actividad econémica que

se realice, el proyecto necesita poseer otros sggsiique le permitan ejercer el

normal desempefio en sus funciones, especialmentdasoobligaciones que se

contraen con la obtencion del vehiculo para la esgrademas de los servicios

basicos que se requiere.
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TABLA N° 46
OTROS REQUISITOS |ENTIDAD A PRESENTAR FRECUENCIA
Matriculacion de Vehiculog Jefatura de Transito #nu
Revision Vehicular CORPAIRE Anual
Contratar SOAT para el N
vehiculo Aseguradoras calificadas Anual
Teléfono Empresa Telefénica Mensual
Agua Potable Empresa de Agua Potahle Mensual
Energia Eléctrica Empresa Eléctrica Mensual

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo




6 ESTUDIO FINANCIERO

En el capitulo del estudio financiero del proyedeola pagina web comprendera varios
analisis para buscar la factibilidad del proyegiara lo cual se realizara el estudio de la
inversion que se necesita, teniendo en cuenta tlmdosecursos necesarios para poder
ejecutar al proyecto en un mejor nivel, ademasdliedear los presupuestos de ingresos
como también de egresos que el proyecto refleyardganbién es muy importante conocer

la maneras de cOmo el proyecto se va a financiantkel el periodo de su estudio.

Con el estudio financiero se lograra conocer lailrigad financiera que tiene el proyecto,
como también la de poder evaluar la decision firahte a las ventajas que ofrece el

proyecto tanto al inicio, en su ejecucion, comaadte su operacion.

Para realizar el estudio financiero se recure arnmmcion que se obtuvo por medio del
estudio de mercado y ademas del estudio técniao;esta informacion ha permitido

realizar los estudios requeridos en este capitolo,el propdsito de que se complementen
los tres capitulos para lograr obtener todos logfas que permitan tomar una decision

adecuada con respecto a la factibilidad del prayect
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6.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial comprende la adquisicion déas los activos fijos o tangibles y

diferidos o intangibles necesarios para iniciamojasraciones de la empresa.

Para analizar de mejor manera la inversion quesitacel proyecto, se la ha dividido
en tres estudios para ilustrar de mejor manerastegido; los tres estudios que se

realizaron son:

* Inversion Fija
* |nversion Diferida

» Capital de Trabajo

6.1.1Inversion Fija

Son aquellos recursos tangibles (terreno, mueblessgres, maquinarias y
equipos, etc.) y no tangibles (gastos de estudpmente, gastos de

constitucion, etc.), necesarios para la realizad@mproyecto?®

El proyecto requiere de una inversion fija total&#8.423,97 (veinte y ocho

mil cuatrocientos veinte y tres dolares americanogventa y siete centavos
americanos), esta inversion contiene a los mordo®girecursos fijos que se
necesita adquirir para €l proyecto, como son mgeplenseres, materiales de

oficina, equipo de computo, pagina web junto condmefio, hosting de la

% Gabriel, BACA URBINA. (2001).Evaluacién de ProyectosMc Graw Hill. p. 161.
% MAIL X MAIL. [http://www.mailxmail.com/curso-progctos-inversion/inversion-financiamiento].
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pagina web, dominio de la pagina web y el vehiclae,cuales se estudiaron
tomando en cuenta las proformas y cotizacionessgueealizaron, logrando
obtener los valores mas convenientes para el pimyasto en su inicio como

en su ejecucion.

La inversion fija que se requiere se la ha estudexd el capitulo del estudio
técnico, para lo cual dicha informacion se la fraga conocerla detalladamente
con respecto a la inversion fija; para el presesm@dlisis se coloco un
porcentaje que se lo llamo Imprevistos, por posibléoros inesperados que

requiera el proyecto, para lo cual se coloco und&¥otal de la inversion fija

requerida.
TABLA N° 47
INVERSION INICIAL FIJA
Equipos y Materiales de Oficina 398,95
Muebles y Enseres 2.433,50
Equipos de Cédmputo 998,00
Redes de Comunicacion 800,00
Vehiculo 22.440,00
SUBTOTAL 27.070,45
Imprevistos (5%) 1.353,52
TOTAL INVERSION INICIAL FIJA 28.423,97

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La Inversion Fija se encuentra con las proporci@igsentes:
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GRAFICO N° 39

INVERSION FIJA

® Equipos y Malteriales de Oficina
® Muebles y Enseres

= Equipos de Computo

m Redes de Comunicacion

= Vehiculo
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Es claro que el vehiculo es el factor mas relevdek@royecto, seguido por los
muebles y enseres como segundo factor, los deroisea no reflejan mucha
inversion dentro del proyecto; ademas el factor ingmrtante del proyecto es
la pagina web, la cual refleja tener un peso dec8frespecto a la inversion

fija.

6.1.2 Inversiéon Diferida

La inversion diferida es aquella que no entra gor@teso productivo y que es

necesaria para poner a punto el proyecto: congbrycmstalacion y montaje

de una planta, la papeleria que se requiere dabaracion del proyecto como
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tal, los gastos de organizacion, patentes y doctondegales necesarios para

iniciar actividades, son ejemplos de la inversiteritia’

La inversion diferida que requiere el proyecto es$804.50 (tres cientos y
cuatro délares americanos con cincuenta centaves@nos), la que contiene
a los estudios técnicos que se realizan para coteotactibilidad del proyecto,

los gastos de organizacion, el montaje de la @icjne requiere el proyecto,
las instalaciones que se realizaran por redesmeartoacion, capacitaciones al
personal tanto acerca de la empresa como sobre @eneentas y atencion al
publico, impuestos que se deben realizar y tamimémo en la inversion fija se

coloc6 un porcentaje igual de 5% en el tema deemsgtos.

TABLA N° 48
INVERSION INICIAL DIFERIDA
Concepto Valor

Estudios Técnicos 70,00
Gastos de Organizacion 40,00
Gastos de Montaje 25,00
Instalacion y Puesta en Marcha 50,00
Capacitacion 75,00
Impuestos 30,00
SUBTOTAL 290,00
Imprevistos (5%) 14,50
TOTAL INVERSION INICIAL DIFERIDA 304,50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La inversion diferida se encuentra en las sigugepteporciones, de las cuales

la capacitacion y los estudios técnicos son losogimas pesados, sin embargo

3" PYMES FUTURO. [http://www.pymesfuturo.com/vpnétim].
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las instalaciones y puesta en marcha del proyecamsuentra en tercer lugar,

por lo que son los tres principales factores querseientran en la inversion

diferida.

GRAFICO N° 40

INVERSION DIFERIDA

m Estudios Técnicos

B Gastos de Organizacion

¥ Gastos de Monatje

® [nstalacion y Puesta en Marcha
m Capacitacion

® Impuestos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.1.3 Capital de Trabajo

Esta constituido por un conjunto de recursos, aqueampresa debe tener, para
atender sus necesidades de operacién y corresabradeedente del activo

circulante, sobre el pasivo circularife.

% COSTALES GAVILANES, Bolivar. (2003)Disefio, elaboracion y evaluacion de proyectdSSPE. p.
176.
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La inversion de capital de trabajo necesaria pgautar adecuadamente al
inicio del proyecto es de$7.784,40 (siete mil detdos ochenta y cuatro
dolares americanos con cuarenta centavos amerjcaes constituyen los
suministros que requiere el proyecto para podereearpa trabajar en el
momento cero; esta inversion en capital de trabajla calculé para cubrir los

requerimientos de suministros durante los tresgmasimeses del proyecto.

TABLA N° 49

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Sueldos 17.160,00
Uniformes 30,00
Transporte 2.100,00
Servicios Basicos (Agua, energia eléctrica, luz) 6,83
Telefonia Convencional 120,96
Telefonia Movil 216,00
Depreciaciones de Activos Fijos 5.103,88
Honorarios Coordinador Pagina Web 3.600,00
Honorarios Asesor de Paginas Web 800,00
Gastos de Mantenimiento Generales 80,00
Suministros y materiales Administrativos y de Venta 1.175,76
Otros Gastos Administrativos 175,00
Otros Gastos de Ventas 240,00
SUBTOTAL GASTOS DE ADM. Y VENTAS 31.137,60
SUBTOTAL MENSUAL 2.594,80
CAPITAL DE TRABAJO 7.784,40

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.1.4 Inversion Inicial

El proyecto requiere de $36.512,87 (treinta y sglsquinientos doce dolares

americanos con ochenta y siete centavos amerigalosscuales surgieron
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mediante los estudios previos de la inversion fijaersion diferida y del

estudio del capital de trabajo.

TABLA N° 50

INVERSION FIJA 28.423,97
INVERSION DIFERIDA 304,50
CAPITAL DE TRABAJO 7.784,40
TOTAL INVERSION INICIAL 36.512,87

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.2 FINANCIAMIENTO

Una empresa esta financiada cuando ha pedido lca&pitgpréstamo para cubrir

cualquiera de sus necesidades econéniicas.

El proyecto requiere de $36.512,87, el cual séenlantiard por dos medios, el primer
medio serd por parte de la propia empresa, es, damwcando un 20% de la
inversion requerida con recursos propios de la esapres decir un monto de
$7.302,57 (siete mil trescientos y dos dolares m@am@ns con cincuenta y siete
centavos americanos), mientras que el segundo nexdipor medio de fuentes
externas, se requiere del 80% restante de la idverss decir $29.210,30 (veinte y
nueve mil doscientos diez dolares americanos aintdr centavos) por lo que se
contratara un préstamo mediante el Banco de Guayamuun periodo de tres afios

plazo y con una tasa de interés del 17,50%.

%9 Gabriel, BACA URBINA. (2001).Op. Cit. p. 177.
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TABLA N° 51
FINANCIAMIENTO
Fuente Aportacién Valor

Fuentes Propias 7.302,57 20%
Fuentes Externas 29.210,30 80%
Total Inversion 36.512,87 100%
Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

GRAFICO N° 41

Financiamiento

B Fuentes Propias ™ Fuentes Externas

80%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El pago de la deuda contraida con el Banco de @uéyse la realizara de acuerdo a

la siguiente tabla:
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TABLA N° 52
TABLA DE AMORTIZACION
MONTO $29.210,30
PLAZO 3 ANOS
TASA 17,50%
ANOS MONTO CAPITAL INTERES CUOTA
0 $29.210,30
1 $19.473,53 $9.736,77 $5.111,80 $ 14.848,57
2 $9.736,77 $9.736,77 $3.407,87 $ 13.144,63
3 $0,00 $9.736,77 $1.703,93 $11.440,70
TOTAL $29.210,30 $10.223,60 $ 39.433,9(

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

PRESUPUESTOS

Dentro del estudio de proyectos a los presupuebts,que entenderlos como la

estimacion de los ingresos y gastos que, para tindpedeterminado de tiempo,

deben realizar las unidades econdomicas para cungplir su programa de

producciér?’

Para la realizacién de los presupuestos se tieneuenta la informacion que se

obtuvo por parte del estudio de mercado y tamb@&restudio técnico, ademas al

tener en cuenta las siguientes consideracioneseajcelocan para el proyecto:

» Supuestos

* Ventas a Crédito

40 COSTALES GAVILANES, Bolivar. (2003)Op. Cit. ESPE. p. 183.
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El servicio de la pagina web no ofrece ventas dittreya que el proyecto se basa en

servicio de entrega y por lo tanto todo se lo zeadl contado.

+ Crecimiento de Ventas

El crecimiento de las ventas es del 8% en cadaafestudio.

El crecimiento de ventas se lo considera por meioque los clientes
aumenten su frecuencia de compra por medio de tangaweb; este
crecimiento se lo analiz6 por medio del estudiomkrcado al conocer la
frecuencia de compra que una persona estaria digpaaealizar durante un

afo en el proyecto que se estudia.

* Precio

El precio del servicio es de$2,50 en el primer gféammenta 8% cada afio de

estudio.

La variacion del precio que aumenta cada afio se eelprincipio a la tasa de
inflacion que el Banco Central del Ecuador pressfzugara los afios de
estudio junto con la Programacion Presupuestaiarealiza el Ministerio de

Finanzas para los mismos afios; ademas de aumaritase a gastos y costos

gue se incrementen cada afo de estudio ya sedoery e cantidad.



173

Valor de Venta

El crecimiento del valor de las ventas en mercadmrimenta cada afio en 8%.

Se basa en principio con el punto anterior sobeeigy tomando en cuenta los
mismos factores como son la inflacién y el aumelet@astos y costos en valor

y cantidad.

Mercado Objetivo

El estudio se analiza en base a alcanzar al 0,78%ndrcado objetivo del

proyecto.

Para el analisis del proyecto, del total de lasg®as que se encuentran en el
mercado objetivo que estan dispuestos a utilizgralgina web para realizar
compras por medio de la misma y que se encuentraizados en el estudio
de mercado, se proyectara para realizar las prioyex necesarias del

proyecto alcanzar al 0,75% de la poblacién enisigrario.

Frecuencia de Compra

A pesar de que en el estudio de mercado se obtwvdrecuencia de compra
de 6 a 10 veces anuales, se tomara en cuentauadsegpcion, ya que resulta
ser un escenario mas aceptable por la introduaabproyecto a la sociedad,

es decir, se tomara en cuenta la frecuencia dereod®3 veces anuales que
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resulta ser el promedio de frecuencia de compri agcion de 1 a 5 veces

anuales realizadas en la encuesta que se encaerdt@studio de mercado.

Sueldos

Los sueldos aumentaran en 10% cada afio, esteimsélidebe a lo proyectado
al tener en cuenta el aumento de los sueldos quedrado incrementandose
desde el afio 2009; para lo cual se proyecto estemaje para cada afio de

estudio del proyecto.

Gastos

El incremento de gastos sera de 8% mientras qie @stos del 5%.

Los gastos se aumentan en mayor a proporcion pgrietipio de que

aumenten las personas que utilicen el servicio, Iporque los gastos

aumentaran tanto en cantidad como en valor, meng@e el costo se

incrementa con respecto a la inflacion que se agpiana el periodo de los afios

de estudio para el proyecto.

Suministros de Administracion y Ventas

El crecimiento de suministros de administraciéreptas crece al igual que el

crecimiento de ventas con un 8% cada afo.
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El suministro de administracion y ventas se utikraproporcion a las ventas
realizadas, ya que se necesitan los mismos insamoada transaccion, por lo

gue el requerimiento de suministros depende declaiss que se realizan.

* |nventario Final

El inventario final es presupuestado para un stiecklos meses; el inventario
final para cada afio de estudio se lo presupuestdtpaer la capacidad de

operacion para el siguiente afio.

6.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos del proyecto esta adegmpor parte de ingresos
obtenidos por medio de la venta de mercaderialgsdi@gresos obtenidos por medio
del servicio de entrega a domicilio por parte dengresa, los cuales son parte de la

actividad normal del proyecto dentro de la empresa.

Teniendo en cuenta los supuestos iniciales, elpuesto de ingresos para los cinco

afnos de estudio se lo presenta en la siguient& tabl

TABLA N° 53
PRESUPUESTO DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total Ingreso por Ventas 142.806,88 166.5691%51.287,19226.616,57 264.325,57
Total Ingreso por servicio 4.327,48 5.047,57 5.887, 6.867,17| 8.009,87

TOTAL ENTRADA DE
EFECTIVO

147.134,36| 171.617,5200.174,68§233.483,74272.335,44

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo
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El presente analisis toma en cuenta las ventagadabk por medio de la pagina web,
al haber realizado compras por parte de los ckedétres ocasiones en el primer
afo, tomando en cuenta los estudios realizadostiseaeque aumenten en las ventas
por el aumento de la frecuencia de compra por padetdos clientes durante el

periodo de estudio del proyecto.

GRAFICO N° 42

Presupuesto de Ventas

m Total Ingreso por Ventas

m Total Ingreso por servicio

3%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El servicio de entrega a domicilio tan solo es3¥len el presupuesto de ingresos, lo
gue apoya al proyecto en si son las ventas prongdice realizan anualmente; sin
embargo el servicio de entrega es el factor queratitia al proyecto y le otorga
valor hacia los clientes, y ademas se los estudimescenario en el que sean ambos

complementarios.



177

6.5 PRESUPUESTO DE EGRESOS

El presupuesto de egresos esta integrado poracesrds en principal que abarcan

todos los egresos que se generan durante cada a&$tudio.

e Costos
e Sueldos

* Gasto de Administracion y Ventas

La siguiente tabla contiene en resumen al prestpdesegresos:

TABLA N° 54

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos 65.089,58 87.290,03 101.749,48 118.606,20 138.257,91
Sueldos 21.466,94 27.819,03 33.170,08 37.202,07 41.926,44

Gasto Adm. Y Ventas | 14.177,60 17.439,69 19.221,41 21.898,93 25.171,88

TOTAL EGRESOS | 100.734,09 132.548,74 154.140,97 177.707,20 205.356,24

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.5.1 Costos

Los costos que se presupuestaron se basan en pgasssus iniciales; el
presupuesto es integrado por los dos componentggagecto, para el caso

actual se analiz6 las compras y el costo del seraitualmente.
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Las compras se basan teniendo en cuenta las y@etaguestadas que se van
a realizar cada afio de estudio, con su inventaraal y su inventario final

(supuesto inicial).

En cuanto al costo del servicio se lo analiz6 tahdeen cuenta los factores que
afectan al servicio de entrega, para lo cual sedestcada factor que lo

compone y que es sumamente necesario.

El andlisis del costo del servicio se lo realizpateliendo del valor de cada
factor que intervendria en una entrega realizadgade de la empresa hacia
los clientes, llegando a tener un costo unitariddti®3 (un ddélar americano

con tres centavos americanos)en cada entrega.

TABLA N° 55
COSTO DE SERVICIO
Presupuesto| Presupuesto
Costo por| Costo Costo
Concepto Mensual Anual
Semana | Mensual | Anual
256 veces 3072 veces
Gasolina $ 40,000 $160,0D $0,63
Internet $19,90 $0,08
Aceite y Lavado $ 15,000 $ 180,00 $ 0,06
Chequeo Anual Corpaire $ 1,92 $ 23,00 $0,01
Matriculacion $14,42| $173,00 $ 0,06
Seguro de Vehiculo y SOAT $- $ 34,00 $0,01
ABC $- $ 200,00 $0,07
Juego de Llantas $- $ 400,00 $0,13
COSTO UNITARIO DEL SERVICIO $1,03

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo



179

Con estos estudios de compras y de costo del serse realiz6 un resumen

gue se encuentra en la siguiente tabla:

TABLA N° 56
PRESUPUESTO DE - - - - -
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COMPRAS
Total Compras 63.304,01| 85.265,28 99.453,36 116.002,40 135.305,20
Total Costo del Servicio | 1.785,54 | 2.024,80 2.296,17 2.603,80 2.952,r1
TOTAL COSTOS 65.089,55| 87.290,08 101.749,48 118.606,20 138.257,9

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.5.2 Sueldos

El proyecto requiere contar con tres trabajadgpes,lo cual se contrata al

personal necesario, los cuales son el gerenteepalrhmento y dos asesores

comerciales, en la siguiente tabla se detallarrdasuneraciones que se les

cancelara durante el periodo de tiempo que el ptoyentra en estudio:

TABLA N° 57
PRESUPUESTO DE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
SUELDOS Total Total Total Total Total
Gerente del Departamento On
Line 7.200,00| 7.920,00 8.712,00 9.583,20 10.541
Asesor Comercial On Line 5.400,00 5.940,00 6.534,00.187,40| 7.906,14
Asesor Comercial de entrega 4.560,00 5.016,00 ®B1y 6.069,36| 6.676,3(
Beneficios Sociales 4.306,94 8.943,03 12.406,48 36411| 16.802,48
TOTAL SUELDOS 21.466,94| 27.819,083 33.170,08 37.20R2| 41.926,44

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz

Vallejo

52
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El valor que alcanzan los sueldos para el primereside $17.160,00 (diez y
siete mil ciento sesenta délares americanos),Uakes aumentan de acuerdo a
los supuestos que se plantearon inicialmente, asleseaincrementan los

valores que corresponden a beneficios socialesulales son:

» Aporte Patronal

» Décimo Tercer Sueldo
» Décimo Cuarto Sueldo
» Fondos de Reserva

* Vacaciones

6.5.3 Aporte Patronal

Es la aportacion que realiza la empresa, el cuahlesilado del total percibido
por cada trabajador en el mes correspondiente; pesteentaje es del doce

punto quince por ciento del total de ingresos @wtepdel trabajador.

6.5.4Décimo Tercer Sueldo

Es una remuneracion adicional a la cual tiene tieret trabajador y equivale
a la doceava parte del total de los ingresos ganed@l periodo de un afio, se
calcula en base a lo percibido por parte de suetdmnisiones, horas
suplementarias, horas extraordinarias y por cuatqoetribucibn que sea

permanente.
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Esta remuneracion adicional se la cancela en eldm@kciembre de cada afio

teniendo como el dia 24 como fecha limite.

La empresa tiene como politica cancelar el décencet sueldo los primeros

cinco dias del mes de diciembre lo que se aplioditen para el proyecto.

6.5.5Décimo Cuarto Sueldo

Es una remuneracion adicional que equivale a uarisaiminimo vital
dependiendo del afio en el que se encuentre, yneelaaal trabajador en el
mes de agosto en la sierra, mas esta remuneragp@mde del mes de ingreso

a clases de los nifos.

La empresa cancela un mes antes a sus trabajadonesuna de sus politicas,

por lo que el proyecto acoge la misma politicaadenhpresa.

6.5.6 Fondos de Reserva

Todo trabajador tiene derecho al fondo de resemando el mismo ha
completado un afo de servicio al empleador, eseptwr que los fondos de
reserva son realizados a partir del segundo afigugalos trabajadores son

contratados al inicio del proyecto.

El fondo de reserva es calculado al tomar en cuEgaremuneraciones

ganadas durante ese afio, ademas de las jornaddsmeniarias Yy



182
extraordinarias, teniendo en cuenta también lasstones, y toda retribucion
que tenga el caracter de normal dentro de la empesta suma se la divide

para doce y el valor resultante sera el que se chetelar al trabajador.

El pago del fondo de reserva se lo realizarda mémsunde a los trabajadores,
logrando llegar a un acuerdo entre ambas parte,l@ppaue es necesario

notificar esta decision al Instituto EcuatorianoSsgyuridad Social.

6.5.7 Vacaciones

Cosiste en la veinticuatroava parte del total garedel transcurso de un afo,

se calculara de la misma manera que se lo redlizaleulo de la décima

tercera remuneracion, y se entrega al trabajadersqapende sus labores en

uso de sus vacaciones.

6.5.8 Gastos Administrativos y de Ventas

Dentro de los gastos se analizaran los requerioset¢l proyecto en el area

administrativa y en la de ventas; para lo cuabesiduiente tabla se lo detalla:
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TABLA N° 58
PRESUPUESTO DE GASTOSDE | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADMINISTRACION Y VENTAS Total Total Total Total Total
Uniformes 30,00 32,40 34,99 37,79 40,81
Transporte 2.100,00 2.268,00 2.449,44 2.645/40 72085

Servicios Baésicos (Agua, energia
336,00 362,88 391,91 423,24 457,1p

eléctrica, luz)

Telefonfa Convencional 120,96 130,64 141,09 152,87 64,56
Telefonia Movil 216,00 233,28 251,94 272,10 293,87
Depreciaciones de Activos Fijos 5.103,88 5.103/88.10%88 | 4.771,25 4.771,25
Honorarios Coordinador Pagina Web 3.600,00 3.888,00.199,04 | 4.534,96 4.897,76
Honorarios Asesor de Paginas Web 800,00 864,00 1933, 1.007,77 1.088,39
Gastos de Mantenimiento Generales 80,00 86,40 93,31100,78 108,84
Suministros y materiales

S 1.175,76 | 1.269,82 1.371,41 1.481,12 1.599|61
Administrativos y de Ventas

Impuestos 200,00 2.343,88 2.970,00 4.416{30 6.357,8

Otros Gastos Administrativos 175,00 189,00 204,12 20,45 238,09
Otros Gastos de Ventas 240,00 259,20 279,04 302,3326,52
TOTAL GASTOS ADM. Y DE

14.177,60] 17.031,38 18.424,18 20.365|87 23.301,67

VENTAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Para los gastos de administracion y ventas, lo®sulmas importantes que se
conoce son en primer lugar los honorarios a profedes que manejan las
actualizaciones que requiere la pagina web, se tien suministros que son
permiten el normal funcionamiento del proyecto y tkepreciaciones de los

activos fijos.

Los valores proyectados a los diferentes afios stali® del proyecto se los

realizaron en base a los supuestos iniciales tladiedinanciero.
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6.5.9 Depreciaciones

Para realizar las depreciaciones se utiliza el doétte linea recta, para lo cual

es calculado en base a la vida util del activo fijo

En la siguiente tabla se encuentra un resumen sledpreciaciones de los

activos fijos:

TABLA N° 59
TABLA DE DEPRECIACION ANO1 |[ANO2 |[ANO3 |ANO4 | ANOS
Concepto Valor Total Total Total Total Total

Equipos y Materiales de
398,95 39,90 39,90 39,90 39,9( 39,90

Oficina

Muebles y Enseres 243350 243,35 24335 243,35 ,3248 243,35
Equipos de Computo 998,00 332,63 332,63 33263

Vehiculos 22.440,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 400884.488,00

TOTAL DEPRECIACION [26.270,45 | 5.103,88| 5.103,88 5.103,88 .741,25| 4.771,2f

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Como se aprecia en la tabla todos los activos f@sencuentran con su
depreciacién, en el caso de los equipos de comgmitel cuarto afio ya no
logran depreciarse ya que su vida util como adijeoes considerada de tres

anos, sin embargo el bien se lo seguira utilizando.

6.5.10 Gastos Financieros

El proyecto requiere de un préstamo bancario, lpacaal se lo consiguié por

medio del Banco de Guayaquil, por lo que este gméstgenera intereses y se
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los conocid anteriormente, los cuales deben setcet@apns a la institucion

financiera.

6.6 ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO

El estado de resultados es el informe contablepgesenta, de manera ordenada, las
cuentas de Rentas, Costos y Gastos. Se elabor iorde medir los resultados y

la situacién econémica de una empresa durantenisdpedeterminadé

El estado de resultados presupuestados reflejamerdo cada afio en las utilidades
del proyecto, debido al nivel de crecimiento ardealas ventas, al tener un préstamo
se obtiene interés en los tres primeros afios hagtar pagar la deuda contraida en
su totalidad, por lo que la tanto la utilidad opeyaal del proyecto como del

ejercicio aumenta en mayor proporcion cada afianadel ser una persona natural
el impuesto a la renta se la calcula por medicadabla de impuesto a la renta para

personas natu rales.

A continuacion se encuentra un resumen del estadestiltados del proyecto:

“1ZAPATA SANCHEZ, Pedro. (2005)Contabilidad General.Mc Graw Hill. p. 217.
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TABLA N° 60
ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad Bruta en Ventas 73.945,39 86.307(75 10098| 117.571,6%137.219,94
Utilidad Operacional 38.300,83 41.457,34 49.079,469.893,31| 71.683,39
Utilidad antes de Impuestos|y
) 33.038,30 | 37.948,98 47.325,27 59.893|31 71.683,39

Trabajadores

Trabajadores 15 % 4.955,75 5.692,85 7.098,9 8984, 10.752,51
Utilidad antes de Impuestos 28.082,56 32.256,63 228)48 | 50.909,32 60.930,88
Impuesto a la Renta 2.343,88 2.970,00 4,416,830 2865| 8.963,22

UTILIDAD DEL EJERCICIO | 25.738,67| 29.286,64 35.819,1 44.356,45| 51.967,66

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El estado de resultados presupuestados reflejamerdo cada afno en las utilidades

del proyecto debido al nivel de crecimiento anwalas ventas tanto de la mercaderia

como del servicio de entrega, al tener un préstagobtiene intereses en los tres

primeros afios hasta conseguir pagar la deuda @etea su totalidad, por lo que la

tanto la utilidad operacional del proyecto como dgrcicio aumenta en mayor

proporcion cada afio a partir del cuarto afio, adeah&er una persona natural el

impuesto a la renta se la calcula por medio dabéatde impuesto a la renta para

personas naturales.
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TABLA N° 61
MARGEN BRUTO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 147.134,36 171.617,52 200.174,68 233.483,74 272.335,44
Utilidad Bruta 73.945,39 86.307,75 100.734,9¢ 117.571,6% 137.219,94
50,26% 50,29% 50,32% 50,36% 50,39%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Por cada dolar vendido el proyecto genera unadadliBruta del 50,26% para el
primer afo, incrementando cada afio hasta llegr3®% para el quinto afio; lo que
se puede concluir que las ventas son superiores eobktos al tener un promedio de

50% de utilidad bruta con respecto al total deageh cada afo.

TABLA N° 62
MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 147.134,36 171.617,52 200.174,68 233.483,74 272.335,44
Utilidad Operacional 38.300,85 41.457,34 49.079,46 59.893,31 71.683,39
26,03% 24,16% 24,52% 25,65% 26,32%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

El margen del primer afio informa que por cada ddéadido el proyecto genera una
utilidad del 26,03% para el primer afo; este masgereduce en el segundo y tercer
afio, sin embargo vuelve a incrementarse el cuaqaito llegando a generar el
26,32% por cada délar vendido en el Ultimo afodesr, el proyecto generé una
utilidad operacional promedio de 25% con respedtdo@l de ventas de cada

periodo.
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TABLA N° 63
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS A VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 147.134,36171.617,52 200.174,68 233.483,74 272.335,44

Gastos de Administracion y Ventas 14.177(60 17381,18.424,18 20.365,8f 23.396,71

9,64% 9,92% 9,20% 8,72% 8,59%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La participacién de los gastos de administracidrentas fue para el primer afio de
9,64%, incrementando el segundo afio y reducienmwta del tercer afo, llegando a
obtener una participacién del 8,59% en el quinto; axiste un decrecimiento no
muy significativo en el periodo de estudio, estalske a las depreciacion del equipo
de computo que termind en el tercer afio, ademasindeémento de ventas

anualmente.

FLUJO DE EFECTIVO

Es la cantidad de efectivo generado por las opmrasi del negocio. Ayuda a

determinar la capacidad de la empresa a haceefaesiis obligacionds.

El flujo de efectivo parte con una caja inicial #&0.000,00 para empezar el

proyecto, sin tener politicas de caja final.

La tabla siguiente se encuentra el resumen del flejefectivo del proyecto:

“2 MERCHAN FOSSATI, Mariano. p. 2.
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TABLA N° 64

FLUJO DEL PROYECTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Entradas de Efectivo 147.134,36 171.617,52200.174,68 233.483,74 272.335,44
Salidas de Efectivo 95.630,21 127.036,55 148.301,11 171.513,30 199.023,21
Flujo Neto de Efectivo 51.504,15 44.580,97 51.873,56 61.970,44 73.312,22
Saldo Inicial de Caja 10.000,0Q 46.217,71 77.266,424117.361,91179.332,35
Saldo de Caja sin Financiamientq 61.504,13 90.798,68 129.139,98 179.332,35 252.644,57
Cancelacion de Préstamos 10.023,90 10.023,90 10.023,90 - -
Pago de Intereses 5.262,54 3.508,3§ 1.754,18 - -

SALDO FINAL DE CAJA

46.217,71 77.266,42117.361,91179.332,35 252.644,57
CON FINANCIAMIENTO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Como se observa en la tabla durante los tres posresios se procede a cancelar el
préstamo que se necesita para financiar el proygaito con los interés que se
deben cancelar durante el mismo tiempo; el fluj@etivo aumenta cada afio mas

su saldo final de caja, ya que la empresa no eegtlizrsiones.

Es muy importante notar el efectivo que aumentaacafo, logrando mejorar
saludablemente a sus flujos, generando liquide {aera el proyecto como también

hacia la empresa;

Se puede observar que el proyecto tiene la camphadagenerar efectivo en el
tiempo de estudio, lo que demuestra que ademasealel gproyecto genere utilidades
todos los afos tiene la capacidad de cumplir sogommisos con base en el efectivo

gue maneja; a pesar de que la empresa no realigesiones constantemente, al
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tener un flujo de efectivo elevado, seria acon$éejedalizar inversiones no solo en

maquinaria sino también en nuevos proyectos denskpa

EVALUACION DEL PROYECTO

Para realizar la evaluacion se utilizara indicaslogee sean complementarios y
permitan tomar la mejor decision en base a lodtesas que el estudio proporcione;
para lo cual los principales indicadores que deatan son el Valor Actual Neto, la

Tasa Interna de Retorno y el Periodo de Retorra tesersion.

FLUJO DEL PROYECTO

Los flujos de caja operativos son preparados ecidarde la informacion presentada

por los diferentes departamentds.

Una vez estimada la inversion total requerida, ohelsepronosticar los flujos de caja

afo a afo, en funcion de las condiciones estipslada

3 bidem.
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TABLA N° 65
FLUJO DEL PROYECTO
Inversion Inicial | Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Utilidad del ejercicio 25.738,671 29.286,64 35.810,19 44.356,453 51.967,66
Depreciaciones 5.103,8§ 5.103,88 5.103,8§ 4.771,25 4.771,25
Amortizaciones
Inversion Fija 28.423,917
Inversién Diferida 304,50
Capital de Trabajo 8.861,13
Préstamo 30.071,89

Total (67.661,29) 30.842,55 34.390,52 40.914,07 49.127,70 56.738,91

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.10 COSTO DE CAPITAL

El costo de capital representa la tasa de retodigida a la inversion realizada en un
proyecto, para compensar el costo de oportunidddsdecursos propios destinados

a ella, la variabilidad del riesgo y el costo fiog@no de los recursos obtenidos en

préstamos, si se recurriera a esta fuente de famaiento®*

La tasa de retorno que se utiliza es de 20,90%udd se la analiz6 teniendo en
cuenta la inflaciébn promedio de cinco afios, el @otaje de riesgo pais se determino
en un 10% por motivos de posibles incrementos dediths variables que puedan

afectar al pais, las tasa pasiva que se investigé¢nedio del Banco Central del

Ecuador y Rentabilidad esperada del proyecto d#l. 15

4 Nassir, SAPAG CHAIN. (2007)Proyectos de Inversion, Formulacién y Evaluaciéi®earson. p. 311.
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TABLA N° 66
Inflacion 4,66%
Riesgo Pais 10%
Tasa Pasiva 4,83%
Rentabilidad Esperada 15%
TMAR 34,49%
Fuente Aportacion TMAR Ponderacién
F. Propia 20% 34,49% 6,90%
F. Externa 80% 17,50% 14,00%
TMAR Global 100% 20,90%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.11 FLUJO DE EFECTIVO ACTUALIZADO ACUMULADO

Consiste en determinar si el valor actual (VA) de flujos futuros esperados,
justifica el desembolso original (A). Si el VA egyor o igual que el A, el proyecto

propuesto se acepta, en caso contrario, se rethaza.

Este Flujo permite analizar de manera resumida dlugos de los afios que tiene el
proyecto; como se observa por medio de este flupyagecto es aceptable ya que
ademés de tener un VAN positivo, la inversion delypcto se logra recuperar

durante el tercer ano.

%S ARGENTINA. ECONLINK. [http://www.econlink.com.&tujo-de-efectivo-descontado].
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TABLA N° 67
Afio Flujo de Efectivo Flujo de Ffectivo Flu-jo de Efectivo
Actualizado Actualizado Acumulado
0 (67.661,29) (67.661,29) (67.661,29)
1 30.842,55 25.511,39 (42.149,90)
2 34.390,52 23.529,16 (18.620,75)
3 40.914,07 23.153,90 4.533,15
4 49.127,70 22.996,50 27.529,65
5 56.738,91 21.968,48 49.498,13
VAN 49.498,13

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

6.12 VALOR ACTUAL NETO

Es el método mas conocido, mejor y mas generalnaaeigtado por los evaluadores
de proyectos. Mide la rentabilidad deseada despeiéscuperar toda la inversion.
Para ello, calcula el valor actual de todos logppflUuturos de caja, proyectados a
partir del primer periodo de operacion, y le rdatanversion total expresada en el

momento cerd®

El indicador VAN puede generar uno de estos trexipios para lograr tomar una

decision sobre el proyecto, lo cuales son los siges:

VAN >0 Muestra cual es la rentabilidad que se géspués de haber recuperado

la inversion.

VAN =0 Indica que el proyecto recupera exactaméninversion realizada.

“6 Nassir, SAPAG CHAIN. (2007)Op. Cit. p. 311.
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VAN <0 Demuestra que el proyecto no es viablegya no recupera la inversion

realizada.

El Valor Actual Neto del proyecto es de $49.498d3un valor positivo dentro del
proyecto, recurriendo a los tres principios antegpla opcidon que se ajusta es la
primera, ya que ademas de haber recuperado lasiGmegl proyecto logra generar
rentabilidad, como también se cancel6 el costoimEn€éiamiento, por lo que la

decision acerca del primer indicador es positiyaiylo tanto es viable su ejecucion.

6.13 TASA INTERNA DE RETORNO

Un segundo criterio de evaluacion lo constituyéaka interna de retorno, TIR, que

mide la rentabilidad como porcentafés.

La TIR es la tasa de interés con la cual el vattual neto sea cero, y para tomar una
decision en base a este indicador se debe paitisaios principios que se presentan

a continuacion:

TIR > = Tasa de descuento Se acepta el proyecto

TIR< Tasa de descuento No se acepta el proyecto

El proyecto requiri6 de una tasa de descuento @802, mientras que la TIR del
proyecto logré obtener un 47,77%, la cual la taslgpcoyecto es mayor que la tasa

de descuento y partiendo de los principios antesial tener una TIR superior a la

" Ibidem. p. 254.
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tasa de descuento se toma la decision de queyaqgiooes viable y por lo tanto se lo

acepta.

6.14 PERIODO DE RETORNO DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion es el tiempo necesaia pecuperar el importe de la

inversion a través de los flujos netos de fondagirados por el proyects.

Para conocer el periodo en el que se recuperas¢asion se analiza el gréafico del
flujo de efectivo acumulado actualizado, con el sedlega a la conclusion de que el
periodo en el cual se recupera la inversion esadeaffios y nueve meses, es un
tiempo muy favorable al lograr recuperar la inv@nsrealizada en el tiempo de

analisis del proyecto.

6.15 RELACION COSTO BENEFICIO

Esta razon indica el retorno en dinero obtenido pada unidad monetaria

invertida®®

“8 Jaime, LORING. (2004)La gestion financiera. Deusto. p. 248.
“9 Favio, HERRERA. (1994)Fundamentos de analisis econémic€ATIE. p. 43.
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TABLA N° 68
RAZON COSTO - BENEFICIO
Afio Flujo VA Flujo
1 30.842,55 $25.511,39
2 34.390,52 $ 23.529,16
3 40.914,07 $ 23.153,90
4 49.127,70 $ 22.996,50
5 56.738,91 $21.968,48
TOTAL 117.159,42
Costo - Beneficio 1,73

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Esta razén ayuda a analizar los valores actualesrg#os por los ingresos y los
generados por los costos, la razén costo beneafiddogra obtener el proyecto es de
1.73, el cual se lo interpreta que por cada déhkartido, el proyecto puede devolver

casi dos veces lo que se ha invertido; por lo meliante este indicador el proyecto

logra convertirse en rentable.

6.16 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad consiste principalmdaténvestigacion del efecto que

tiene sobre la solucién 6ptima, el hecho de haeenbims en los valores de los

parametros del modef6.

% Felix Alonso, GOMOLLON. Ejercicio de investigacion de operacionegSIC. p. 56.
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6.16.1 Sensibilidad Precio — Demanda

TABLA N° 69
ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRECIO - DEMANDA
PRECIO DEMANDA VAN TIR

0,50 2.193 83.584,39 64,88%
1,00 2.077 75.401,35 60,83%
1,50 1.962 67.053,74 56,67%
2,00 1.846 58.357,46 52,29%
2,50 1.731 49.498,84 47,77%

3,00 1.616 40.385,27 43,05%
3,50 1.500 30.919,70 38,06%
4,00 1.385 21.295,11 32,88%
4,50 1.269 11.316,32 27,37%
5,00 1.154 1.180,72 21,59%
5,50 1.039 (9.209,83) 15,41%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

Al analizar la sensibilidad que tiene los preciss,basé en que al aumentar
como al disminuir el precio, el impacto en el mdc@bjetivo disminuye o
aumenta respectivamente en un 0,05%, por lo qdes@inuir el precio hasta
$0,50 y proporcionalmente subir la demanda, seesitpieniendo rendimientos
a pesar de que el servicio genere pérdida, maohapras que se realicen las
cubren; mientras tanto, al aumentar el precio semmdun VAN positivo hasta
llegar a $5,00, ya que en el siguiente precio semgeun VAN negativo y una

TIR menor a la tasa de descuento.
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6.16.2 Sensibilidad Tasa de Descuento

La tasa de descuento como se mencion0 antestasalaxigida a la inversion,
la cual se la analizar4d en posibles variables, nolmaen cuenta tasas de

descuento menores y tasas de descuento mayores.

TABLA N° 70
SENSIBILIDAD TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO VAN
10% $88.323,92
15% $68.362,34
21% $49.498,13
25% $ 38.685,59
30% $27.518,27
35% $18.128,54
40% $10.163,72
45% $3.352,48
50% ($ 2.516,20)
55% ($ 7.608,12)
60% ($ 12.054,78)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Christian Diaz Vallejo

La sensibilidad que genera en el proyecto el aumémd reduccion en la tasa
de descuento afecta al VAN de una manera signifecain todas sus variables,
ya que como se aprecia en la tabla si al poseetasaade descuento del 50%
el VAN se vuelve negativo y por lo tanto el proyecto seria viable, sin
embargo esta tasa del 50% se encuentra muy pom&ngiue la tasa de

descuento real.



7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

El comercio electronico se vuelve cada vez es neéisoaen el Ecuador,
tornandose en un servicio muy utilizado comerciali@meor las personas al
realizar transacciones via internet, ya sea de spa@gomo de compras; la
poblacion de Quito utiliza el internet diariamemer lo que las empresas
conocen que con este servicio se puede llegar eoltsumidores de diferente
manera, ya que ademas de reducir costos crea anaditional ya que se la
puede encontrar desde el computador de cada hegampaa conocer la

empresa, realizar pagos 6 comprar diferentes Brsicu

Este proyecto genera valor colocando a la emprese&dddes Crispal en un
medio por el cual las personas no solamente deidad, sino del mundo, la
conozcan y asi puedan realizar transacciones comskaa, otorgando nuevos

ingresos a la empresa por medio del servicio gadgna web.

El disefio de la pagina web es importante, es ta darpresentacion web hacia
el publico, por lo que el disefio sera atractivo yynprofesional, con el
contenido justo y necesario, logrando que los t@®rna puedan manejar

adecuadamente y sin complicaciones desde el mordentaciar en la misma.
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El proyecto es muy aceptado en la poblacion deuldad de Quito, logrando
una gran porcentaje de personas interesadas éranmi| especialmente el
servicio de entrega a domicilio cuando se conoci® lqg empresa lo ofrecia,
especialmente por el factor de comodidad y la fédtéiempo que se posee por

parte de la poblacion.

El estudio que se realiz6 demostro que no existe gantidad de competencia
para el proyecto y servicio, la competencia pos$eerwicio de pagina web de
manera limitada dando informacion basica sobreripresa y su disefio no es
muy atractivo, el proyecto ademas de poseer umalisgteresante, genera
servicios extras que le dan valor, como el aseseramde disefio de interiores

gue se le ofrece al publico, entre otros mas gpétaico requiere y desea.

La competencia no posee el servicio de entreganasicdm, solamente una
empresa lo ofrece, el proyecto utiliza el servide entrega para facilitar las

compras al cliente y su entrega es en un tiempmedate.

Las politicas que se aplican tanto a la pagina eesho al servicio de entrega
son importantes y necesarias, ya que estas s@séadel servicio para ofrecer
y generar calidad en cada transaccion realizadeel eslor extra que el

proyecto ofrece tanto a la empresa como a losteken

La poblaciéon de la ciudad de Quito da mucha impeitaa la calidad, no solo
con el producto sino con el servicio; el servicioneuy valorado mas que el
producto en si; el proyecto posee la caracterigtieda poblacion busca que es

la calidad.
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Para lograr una aceptacion de la poblacién el préeiingreso se lo calculo
por medio del estudio, del precio promedio del is@ovde entrega de la
competencia y de empresas dedicadas a esto; gaelsu precio de entrada es

igual al de la competencia.

La mejor manera de llegar al publico sera por meiobuscadores, redes

sociales y correo electrénico segun el estudiosgue realizo.

Se requiere contratar personal calificado y quesgad perfil requerido por
parte de la empresa, ya que son el contacto huoame! cliente tiene con la
empresa; su preparacion y capacitacion seran pentem en los temas

relacionados con la pagina web.

Al tener tres diferentes maneras de pago del peglidtiente puede escoger
cualquiera de las mismas, lo cual facilita el tfalgmra ambas partes, ademas
gue las compras no se las cancela por medio dadiaa sino por efectivo,
tarjeta de crédito al momento de pagar y por mdditransferencia bancaria, a
demas de ser poseer muy buena reputacion generquitidad en cada

transaccion con el cliente.

El proyecto requiere de inversion fija y diferidaeqcubra el funcionamiento
del proyecto, por lo que cada articulo es necesagaoa el normal
funcionamiento del proyecto, el vehiculo como lagipa web son las

inversiones obligatorias en el proyecto.
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La localizacion de donde los pedido salen hacthiette, es en la bodega de la
empresa, la cual se ubica en el sector centro desla ciudad de Quito, y que
ademas tiene varias vias de salida hacia los difssesectores de la ciudad

tanto norte, centro, sur y valles.

Cumplir con todas las obligaciones legales del grtiy es vital para la

empresa, ya que por medio de estas se da tamhiéaldlidad a los clientes.

El proyecto requiere de $36.512,87 de inversioriahipara empezar el
proyecto, para lo cual al proyecto lo financia @86 la empresa y 80% por

medio de un préstamo bancario.

El proyecto genera rentabilidad desde el primer, adgrando cancelar el
préstamo bancario al segundo afo, y creciendo pem@mente, logrando
ademas que el flujo de efectivo sea positivo detqeimer afio y creciendo

constantemente en el tiempo de estudio del proyecto

Se obtuvo un VAN positivo en el proyecto por lo daeinversion se la

recupera totalmente en el transcurso del tercer gaieerando rentabilidad
desde ahi hasta la finalizacién del estudio dejgmito; ademas posee una TIR
muy por encima de la tasa de descuento. Con éstomdicadores se apoya a

la factibilidad del proyecto.

El estudio de la sensibilidad de las variacionepreio, demanda y tasa de

descuento son bajas y no afectan demasiado alqiooye
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« Es viable el proyecto, los estudios que se hanzesld lo avalan y generan
resultados positivos, tanto en la aceptacion comolae rentabilidad, no

solamente al recuperar la inversion, sino al genegaesos permanentes.

7.2 RECOMENDACIONES

« Guiarse bajo las normas y politicas que tiene |presa, ademas de las

politicas que se crean en el proyecto.

« Actualizar constante y permanentemente la pagiapaea crear la sensacion
de profesionalidad corporativa en el publico, taatosu disefio como en la

informacion que se publica.

« Realizar informes permanentes sobre la evoluciéprdgecto tanto en visitas
como en registros de compras, para conocer el caypnevolucion que esta

siguiendo el proyecto.

- Dar la importancia de investigacion en la posibletragla de nuevos
competidores como también en la evolucion de lapstemcia actual con

respecto a los servicios que ofrecen.

« La calidad es el principal factor de diferenciacgue posee la empresa, tanto

en producto como en servicio, por lo que buscavasieaminos para mejorar

permanentemente es adecuado.

 Investigar nuevos mecanismos para poder llegailtaiqo.
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Buscar nuevas formas de diferenciacion del serdeipagina web, mejorando
su apariencia y para el mejor manejo de la misardptpara el cliente como

para la empresa.

Realizar politicas de post — venta hacia los aeiwgrando fidelizarlos con la

empresa.

Dar informacion de la compra realizada de maneitay gogofesional otorgando

confianza en los clientes.

Cumplir con las obligaciones legales para evitackames por parte del fisco,
lo cual afectaria no solo a la pagina web sino aefatacion que tiene la

empresa.

Cumplir con todos los deseos y necesidades queeraqgel cliente con
respecto a la compra por medio de la web, facdibala transaccion para las

dos partes.

Siempre manejarse con el principio de calidadaesafta de presentacion que
ofrece la empresa, y con este principio logrardafianza en la empresa por

parte del cliente.

Los Inventarios deben mantenerse bajos y en eldmsecesitar mercaderia se

procede a realizar el pedido a proveedores quéesieasinmediatamente.
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7.3 FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Basandose en los estudios que se realizaron conaocenclusiones del proyecto se
puede decir que el proyecto es factible en todeaspteniendo como base al existir
un mercado objetivo interesado en utilizar el sgovile la compra por pagina web y
de la entrega a domicilio del pedido, beneficiaedds que el proveedor de la pagina
web se encuentra en la ciudad y ofrece varios@esven el contrato, ademas de que
el espacio fisico se encuentre en una muy buere ama movilizarse en la ciudad,
también con el crecimiento de la poblacién quezatia web como medio de compra
0 pago lo que puede generar crecimiento perman@meggresos y obteniendo

buenos resultados financieros.
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Anexo 1

@ www.Ceinfor.net
Quito, 14 de Febrero de 2011
PROFORMA

ELABORACION DISENO WEB DINAMICO AVANZADO & IMAGEN CORPORATIVA

. 1 Disefio grafico exclusivo, mas elaboracién de logotipo e imagen publicitaria.
. Adaptacion del Disefio: Logotipo, Fotos, Botanes y Mends.

. Configuracién de 1 formulario de contacto.

. Configuracién de la Base de Datos y médulo PHP MySQL.

. Configuracién maédulo de Administracién, permiso de usuarios.

Aplicaciones incluidas:

Carrito de compras o Tienda Online, para hacer pedidos en linea,
Comentarios, Site Map, Directorio links, Registro de usuarios,

Calendario de eventos, Chat para asistencia en linea MSN y Skype.
Formulario de Contactos, Flash de noticias, Carrousel Dindmico de Fotos.
Envio de Sitemap v alta en buscadores.

Optimizacién y Registro en buscadores (Google, MSN, Altavista, Yahoo).
Hosting y dominio profesional en Dallas Texas, cuentas de Email ilimitadas.

PRECIO: $800.00 +HIVA

Incluye:

Capacitacion para administrar la pagina web dindmica.

Nota: Con ésta web dindmica, el usuario puede de manera facil y sin saber HTML, hacer
modificaciones en su pdgina, conectdndose al internet e ingresando con un nombre de usuario

y contrasefia.
Forma de pago: ler. Pago: al inicio del proyecto

2do.y 3er.Pago: 30y 60 dias.

f\tenta nlg ,n,?,
S5

rd
Ing. Jua Carlos amoros F.
(G ENTE GENERAL
Ld
" CEINFOR.NET

Quito: Quito: Roca EL075 y Av. 12 de Qct. Edif. Gayal M-2
Telf. Ofic. 2554-756 6038-404 095-436-033
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Anexo 2

La Encuesta se la realiza con fines académicorsitiarios en el marco de Tesis de Grado.

Sefale sus respuestas con una X

Hombre

Mujer

¢ Estaria usted interesado en adquirir articuloa f@adecoracion del hogar por medio del

internet, que cuente con servicio de entrega adlof

Si
No

2. ¢Cudl o cudles de los siguientes aspectosaleratiel servicio de compras por internet?

Por la moda
Comodidad

Consejo de otra persona

Es necesario

Falta de tiempo

Vivir la experiencia

Mejor precio

Anonimato

Promociones

Impulso

Servicio

Otros
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En la supuesta situacion de que realizard una @pwrinternet,

¢ Cuanto tiempo considera razonable la entrega/si@saducto/s)?

Un dia

Dos dias

Una semana

Quince dias

Otros

¢Le parece adecuada la emision de comprobamtemnth en las transacciones por internet?

Si

No

Por qué

¢Siente que, en conjunto, puede ahorrar tiengdeeyo en sus compras por Internet?

Si

No

¢Cree que son seguras las compras por Internet?

Si

No

Por qué
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¢,Cual es su manera de localizar una tiendaai®rtu

Buscadores

A través de Banners

A través de Pop Up

A través de portales

A través de correo electroénic

En la empresa fisica

Prensa

Redes Sociales

Otros

¢Influye para usted a la hora de la comprargeriet el conocer a la empresa fisica?

Mucho

Poco

Nada

A qué valor estaria dispuesto a pagar 6,00 a $1,50

el servicio de entrega a domicilio?

$1,51a$3,00 $3,51a%4

¢Cuantas veces usted utilizaria el servicio degatanualmente?

1 a 5 veces anuales

6 a 10 veces anuales

11 a 15 veces anuales

15 veces en adelante
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1 En cada transaccion que usted realice, ¢cudl selia valor aproximado
" que alcanzarian sus compras?

$5,00 a $20,00
$20,01 a $35,00
$35,01 a $50,00
$50,01 a $65,00
$65,01 en adelante

Muchas Gracias
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Anexo 3

Desarrollo de 1 Sitio Web

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Software de Plataforma Web

El sistema se ejecuta sobre un navegador web yregistrado bajo un dominio en
Internet, lo cual lo hace accesible desde cualguietputador conectado al internet.

Gestion de perfiles, permisos y seguridad.

El sistema controla varios perfiles junto con lesnpisos asociados a ellos para la

administracion y acceso a pantallas y funcionakdad

Administracion dindmica de contenidos.

El sistema dentro del sitio Web permite la inclasite nuevos contenidos dinamicamente

por parte del mismo cliente.

PROPUESTA DE DESARROLLO A LA MEDIDA

Se desarrollara su sistema de forma auto-admibistrg con disefio personalizado.
Brindando la facilidad al cliente de administrarssstema, con la libertad de transformarlo
en el momento que desee sin ataduras a un técBalalad 100% garantizada.

UNA SOLUCION ECONOMICA Y DE CALIDAD

Auto-gestionable: Agregue usted mismo nuevos articulos a su sistgestione sus
fotografias, links y todos los contenidos desdeasuputador.

Luis Pefiaherrera
032813118
098325598
FECHA
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Funcional e Interactiva: visible desde cualquier navegador, rapida cargzdmas.

Actualizable y 100% flexible: Actualice su sistema hacia nuevas soluciones isupsy

integre nuevas aplicaciones, todo esto a la metidal empresa.

Documentos o Seccionesncluye publicacién ilimitada de secciones, es egie no se

limitaran los links internos y externos en el sitio

Navegacion e Interaccionincluye un mena de navegacion y un formulario deaxto.

COSTO DE DESARROLLO

El desarrollo del Sitio Web es de mas IVAQ éscluye los servicios descritos en
las secciones anteriores, ademas, de lo detaltadbotiadro de cotizacion:

COTIZACION
CANTIDAD DESCRIPCION V. UNITARIO V. TOTAL
Creacion del template. Con su respectivo documdato
L estilos CSS para el sitio web $35 $35
Opcional Médulo dinamico de Eventos (Calendari@dévidades) $10 Opcional
Opcional Médulo dinamico de Galeria de imagenes 02 Opcional
Médulo de carrito de compras $35 (Tienda virtual),
1 Opcional: con mddulo de pago mediante tarjeta Pay $35 $35
Pal, cuesta $35 mas.
1 Adaptacion y confi_guracién del Menu dindmico prpad $ 20 $20
entregado por el cliente
Creacion de articulos con el texto entregado palighte,
10 los primeros 10 articulos tienen un costo de $1fbe, g $ 10 $10
partir del articulo 11 tienen un costo de $2 caua u
1 Configuracion en el servidor FTP del sitio Web 206 $20
Opcional E\:/ﬁtrtlg?uracién de botones para acceder a facebopk y $5 Opcional
Configuraciéon para que el administrador pueda neatif
articulos en el mismo sitio, sin entrar al médule| d  $10 $10
administracion.
. Creacion de un banner como imagen $Opcional:
Opcional Banner animado en flash $20 $10 $10
Capacitacion para la administracién del sistemeaaion
de articulos y administracién del carrito de compra Gratis $0
(Tienda virtual)
Costo total sin los aspectos opcionales TOTAL $ 140
IVA si desea factura. IVA $16,8
TOTAL $156,8
Luis Pefiaherrera
032813 118
098325598
FECHA
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Garantia.

La garantia incluye: asistencia telefonica, endjne situ, del sistema ofertado, cubre los
defectos de funcionalidad. Mi persona le garargizéptimo funcionamiento del sistema
y, por tanto, realizar inmediatamente los arred®das fallas que se presentaren (Durante
3 meses). Esto no incluye errores si se dete@aiquercero no autorizado por mi persona
ha modificado el sitio Web.

PLAN DE TRABAJO

Pago:

Se cobra el 40% del costo total al inicio del poigey el 60% al final del mismo.

Tiempo:

El tiempo arranca al momento de que el cliente eerapdominio y alojamiento.

El desarrollo del sistema e instalacion se reaidaracuerdo a un cronograma de entregas:

Primera y Segunda semana:

» Creacion del template para el sitio web.

» Creacion del documento de estilos CSS para elvgélp

Tercera semana:

» Configuracion en el servidor FTP del sitio Web.
» Adaptacién del Menu entregado por el cliente
* Modulo dinamico de Eventos(Calendario)

* Maodulo dindmico de Galeria de imagenes

Luis Pefiaherrera
032813118
098325598
FECHA
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Cuarta semana:

» Adaptacién del modulo carrito de compras, opciotat el modulo Pay Pal se

aumenta una semana.
Quinta semana:
» Configuracion de botones para acceder a facebdwkter.
» Configuracion para que el administrador pueda neatifarticulos en el mismo sitio,
sin entrar al modulo de administracion.

Vigencia de la oferta

30 dias.

Atentamente,

Luis Pefaherrera

Luis Pefiaherrera
032813118
098325598
FECHA




218

Anexo 4

Estimado Sr. Diaz

Agradeciendo su interés en los productos de nuestfesa y de acuerdo a su solicitud

con mucho gusto estamos presentando nuestra afeotatinuacion:

- Archivador de 3 gavetas $110,00 + IVA

- Silla giratoria secretaria s/brazos $55,00 + IVA

- Sofa de tres puestos $200,00 + IVA

- Mesa de reunién de 1.80 x 0.80 x 0.75 $120,00Ar |

- Estanteria de 2.00 x 1.10 x 0.40 con 6 banddjas,$0 + IVA
- Pizarra de pared de 1.20 X 1.10 $70,00 + IVA

- Silla de reunién graffiti c/brazos $32,00 + IVA

El resto de los articulos no mencionados lamentaaiée no lo realizamos.
Esperando poder seguir ayudandole me despido dksedixitos en sus labores.
Saludos,

Ing. Carlos Suarez

Telf: (02)2239147 — 092929026
MUEBLECOM
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PRESUPUESTO DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRESUPUESTO DE VENTAS DE MERCADERIA
Total Total Total Total Total
Ventas presupuestadas 142.806,88 166.569,95 194.287,19 226.616,57 2646325
Ventas al Contado 142.806,88 166.569,95 194.287,19 226.616,57 2646325
Ventas a Crédito
Total Ingreso por Ventas 142.806,88 166.569,95 194.287,19 226.616,57 2646325
PRESUPUESTO DE INGRESOS POR SERVICIO
Total Total Total Total Total
Servicio presupuestado ($) 1.731 1.869 2.019 2.181 2.355
Precio del servicio 2,50 2,70 2,92 3,15 3,40
Total Ingreso por servicio 4.327,48 5.047,57 5.887,49 6.867,17 8.009,87
TOTAL ENTRADA DE EFECTIVO 147.134,36 171.617,52 200.174,68 233.483,74 272335
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRESUPUESTO DE COMPRAS
Total Total Total Total Total
Ventas Presupuestadas 71.403,44 83.284,97 97.143,59 113.308,29 132.162,71
Inventario Final Planificado 11.900,57 13.880,83 16.190,60 18.884,71 22.027,18
Inventario Inicial Real 20.000,00 11.900,57 13.880,83 16.190,60 18.884,71
Compras Presupuestadas 63.304,01 85.265,23 99.453,36 116.002,40 135.305,2
TOTAL COMPRAS 63.304,01 85.265,23 99.453,36 116.002 135.305,20
PRESUPUESTO DE COSTO DEL SERVICIO
Total Total Total Total Total
Servicio presupuestado 1.730,99 1.869,47 2.019,03 2.180,55 2.355,00
Costo del Servicio 1,03 1,08 1,14 1,19 1,25
TOTAL COSTO DEL SERVICIO 1.785,54 2.024,80 2.296,12 2.603,80 2.952,71
TOTAL COSTOS 65.089,55 87.290,03 101.749,48 118.206 138.257,91
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

PRESUPUESTO DE SUELDOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Total Total Total Total Total
Gerente del Departamento On - Line 7.200,00 7.920,00 8.712,00 9.583,20 10.541,52
Asesor Comercial On Line 5.400,00 5.940,00 6.534,00 7.187,40 7.906,14
Asesor Comercial de entrega 4.560,00 5.016,00 5.517,60 6.069,36 6.676,30
Beneficios Sociales 4.306,94 8.943,03 12.467,72 14.472,51 17.015,88
TOTAL SUELDOS 21.466,94 27.819,03 33.231,32 37.312, 42.139,84
PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS ANO1 ANO2 ANO 3 ANoA ANOS
Total Total Total Total Total
Uniformes 30,00 32,40 34,99 37,79 40,81
Transporte 2.100,00 2.268,00 2.449,44 2.645,40 2.857,03
Servicios Basicos (Agua, energia eléctrica, luz) 6,00 362,88 391,91 423,26 457,12
Telefonfa Convencional 120,96 130,64 141,09 152,37 164,56
Telefonia Movil 216,00 233,28 251,94 272,10 293,87
Depreciaciones de Activos Fijos 5.103,88 5.103,88 .10%88 4.771,25 4.771,25
Honorarios Coordinador Pagina Web 3.600,00 3.888,0( 4.199,04 4.534,96 4.897,76
Honorarios Asesor de Paginas Web 800,00 864,00 1933, 1.007,77 1.088,39
Gastos de Mantenimiento Generales 80,00 86,40 93,31 100,78 108,84
Suministros y materiales Administrativos y de Venta 1.175,76 1.269,82 1.371,41 1.481,12 1.599,61
Impuestos 200,00 2.343,88 2.970,00 4.416,30 6.552,86
Otros Gastos Administrativos 175,00 189,00 204,12 20,45 238,09
Otros Gastos de Ventas 240,00 259,20 279,94 302,33 326,52
TOTAL GASTOS ADM. Y DE VENTAS 14.177,60 17.031,38 8.424,18 20.365,87 23.396,71
TOTAL SALIDA DE EFECTIVO 95.630,21 127.036,55 14831,11 171.513,30 199.023,21
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Suministros y materiales Administrativos y de Venta ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
Facturas 299,88 323,87 349,78 377,76 407,98
Orden de Pedido 299,88 323,87 349,78 377,76 407,98
Papel Regalo 161,00 173,88 187,79 202,81 219,04
Fundas Plasticas 194,00 209,52 226,28 244,38 263,93
Lazos 80,50 86,94 93,90 101,41 109,52
Tarjetas 80,50 86,94 93,90 101,41 109,52
Otros 60,00 64,80 69,98 75,58 81,63
Suministros y materiales Administrativos y de Venta 1.175,76 1.269,82 1.371,41 1.481,12 1.599,61
TABLA DE DEPRECIACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto Valor Total Total Total Total Total

Equipos y Materiales de Oficina 398,95 39,90 39,90 39,90 39,90 39,90
Muebles y Enseres 2.433,50 243,35 243,35 243,35 243,35 243,35
Equipos de Computo 998,00 332,63 332,63 332,63 - -
Vehiculos 22.440,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 40088
TOTAL DEPRECIACION 26.270,45 5.103,88 5.103,88 5.3(88 4.771,25 4.771,25
TOTAL DEPRECIACION ACUMULADA 5.103,88 10.207,76 15311,64 20.082,88 24.854,13
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TABLA DE DEPRECIACION - EQUIPOS Y MATERIALES DE OFI CINA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto Valor Total Total Total Total Total
Céamara de fotos digitales 64,00 6,40 6,40 6,40 6,40 6,40
Memoria de la Camara de Fotos 14,99 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50
Teléfono Convencional 79,99 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
Teléfono Celular 239,97 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
TOTAL DEP. EQ. Y MAT. DE OFICINA 398,95 39,90 39,90 39,90 39,90 39,90
DEPRECIACION ACUMULADA EQ. Y MAT. DE OFICINA 39,90 79,79 119,69 159,58 199,48
TABLA DE DEPRECIACION - MUEBLES Y ENSERES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto Valor Total Total Total Total Total

Archivador 220,00 22,00 22,00 22,00 22,00 22,00
Sillas giratorias 110,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00
Sofé 3 puestos 200,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Mesa de Reunion 120,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Estanteria 1.040,00 104,00 104,00 104,00 104,00 104,0
Mesa de Espera 70,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00
Pizarra 45,00 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50
Cubiculos en U 280,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
Cubiculo en L 189,00 18,90 18,90 18,90 18,90 18,90
Sillas de reunién 159,50 15,95 15,95 15,95 15,95 15,95
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 2.433,50 243,35 243,35 243,35 243,35 243,35
DEPRECIACION ACUMULADA MUEBLES Y ENSERES 243,35 486,70 730,05 973,40 1.216,75
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TABLA DE DEPRECIACION - EQUIPOS DE COMPUTO ANO 1 AN O 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto Valor Total Total Total Total Total
Computadora 868,00 289,30 289,30 289,30 - -
Impresora 130,00 43,33 43,33 43,33 - -
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO 998,00 332,63 332,63 332,63 - -
DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPOS DE COMPUTO 332,63 665,27 997,90 997,90 997,90
TABLA DE DEPRECIACION - VEHICULOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Concepto Valor Total Total Total Total Total
Vehiculo 22.440,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 40088
TOTAL VEHICULOS 22.440,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 4.488,00 40088
DEPRECIACION ACUMULADA VEHICULOS 4.488,00 8.976,00 13.464,00 17.952,00 22.440,0
COSTO DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inventario Inicial 20.000,00 11.900,57 13.880,83 .196,60 18.884,71
Compras 63.304,01 85.265,23 99.453,36 116.002,40 5.3@8,20
Disponible para la venta 83.304,01 97.165,80 143138 132.193,00 154.189,92
Inventario Final 11.900,57 13.880,83 16.190,60 38,81 22.027,13
TOTAL COSTO DE VENTA 71.403,44 83.284,97 97.143,59 113.308,29 132.162,79

vee



FLUJO DE EFECTIVO

ANO 1

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL ENTRADAS DE EFECTIVO 147.134,36 171.617,52 200.174,68 233.483,74 272335
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 95.630,21 127.036,55 148.301,11 171.513,30 199023,
FLUJO NETO DE EFECTIVO 51.504,15 44.580,97 51.873,56 61.970,44 73.312,22
SALDO INICIAL DE CAJA 10.000,00 46.217,71 77.266,42 117.361,91 179.332,3
SALDO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO 61.504,15 90.798,68 129.139,98 179.332,35 252.844.5
FINANCIAMIENTO:
CONTRATACION DE PRESTAMOS
CANCELACION DE PRESTAMOS 10.023,90 10.023,90 10.023,90
PAGO DE INTERESES 5.262,54 3.508,36 1.754,18
CANCELACION PRESTAMOS LP
PAGO INTERESES PRESTAMOS LP
INVERSIONES
RECUPERACION DE INVERSIONES
INTERESES GANADOS
SALDO FINAL DE CAJA CON FINANC. 46.217,71 77.266,42 117.361,91 179.332,35 252.844.5
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ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS
Ventas de Mercaderia 142.806,88 166.569,95 194.287,19 226.616,537 2646325
Ventas de Servicio 4.327,48 5.047,57 5.887,49 6.867,17 8.009,87
TOTAL VENTAS 147.134,36 171.617,52 200.174,68 233.483,74 27243835
COSTO DE VENTAS
Costo de Ventas 71.403,44 83.284,97 97.143,59 113.308,29 132.162,79
Costo de Servicio 1.785,54 2.024,80 2.296,12 2.603,80 2.952,71
TOTAL COSTO DE VENTAS 73.188,98 85.309,77 99.439,71 115.912,09 135.115,5D
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 73.945,39 86.307,75 100.7896 117.571,65 137.219,94
GASTOS
Sueldos 21.466,94 27.819,03 33.231,32 37.312,47 42.139,84
Gastos de Administracion y Ventas 14.177,60 17.031,38 18.424,18 20.365,87 23.396,71
TOTAL GASTOS 35.644,54 44.850,40 51.655,50 57.678,34 65.536,55
UTILIDAD OPERACIONAL 38.300,85 41.457,34 49.079,46 59.893,31 71.683,39
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OTROS EGRESOS

Intereses 5.262,54 3.508,36 1.754,18
TOTAL OTROS EGRESOS 5.262,54 3.508,36 1.754,18 - -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO Y TRABAJADORES 33.038,30 37.948,98 47.325,27 59.893,31 71.683,39
Trabajadores 15 % 4.955,75 5.692,35 7.098,79 8.984,00 10.752,51
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 28.082,56 32.256,63 4026,48 50.909,32 60.930,88
Impuesto a la Renta 2.343,88 2.970,00 4.416,30 6.552,86 8.963,22
UTILIDAD DEL EJERCICIO 25.738,67 29.286,64 35.8104 44.356,45 51.967,66
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TASA DE DESCUENTO

Inflacion 4,66%
Riesgo Pais 10%
Tasa Pasiva 4,83%
Rentabilidad Esperada 15%
TMAR 34,49%
Fuente Aportacion TMAR Ponderacion
F. Propia 20% 34,49% 6,90%
F. Externa 80% 17,50% 14,00%
TMAR Global 100% 20,90%
FLUJO DEL PROYECTO
Inversion Inicial Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad del ejercicio 25.738,6F 29.286,64 35.8B0, 44.356,45 51.967,6
Depreciaciones 5.103,88 5.103,88 5.103/88 4.771,26771,25
Amortizaciones
Inversion Fija 28.423,97
Inversién Diferida 304,50
Capital de Trabajo 8.861,13
Préstamo 30.071,69
Total (67.661,29) 30.842,55 34.390,%2 40.914|07 149,70| 56.738,91




