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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo basico del presente trabajo de invesiin es el analisis de factibilidad para el

lanzamiento y comercializacion de tarjetas artdearen el norte de la ciudad de Quito.

En el primer capitulo se presenta un analisis éenjaresa y su entorno global, describiendo
los antecedentes historicos de las tarjetas detéelion y luego haciendo referencia a las
actividades que realiza Artwork en el mercado plagluctos y servicios que comercializa.

Se presenta un andlisis de su matriz de fortalepastunidades, debilidades y amenazas y

se concluye con el analisis de las fuerzas de merca

El segundo capitulo se ve enfocado en presentstedlio de mercado, en el cual se citan
los objetivos generales y especificos que respagdam investigacion, se muestran los
criterios de segmentacion y se presentan los aekdt derivados de la encuesta, y

adicionalmente se segmenta y se selecciona at te&gaercado.

El tercer capitulo detalla el analisis de la cad#gmaalor a fin de dar a conocer de mejor
manera la operatividad interna de la compafiia nt@eéemiento de puntos de mejora.
Posteriormente en el cuarto capitulo, se plantelasrestrategias enfocadas al producto
como tal, al posicionamiento de marca dando a @ndesde la imagen corporativa de la
empresa hasta el marketing mix que pretende dédsarea el tiempo y se concluye con las

estrategias de fidelizacion de los clientes actuale

Xi
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Finalmente se presenta un analisis financierddrescoleccion de los datos necesarios para
determinar la factibilidad economica del proyeaa, donde se muestra el balance de

resultados proyectados, el flujo de caja, y lawa@bn econdmica.



INTRODUCCION

El presente proyecto busca desarrollar todos |pecéss técnicos para determinar la
factibilidad del lanzamiento y comercializacionlds tarjetas de felicitacion Artwork en el

norte de la ciudad de Quito.

En los ultimos afios la economia ecuatoriana haenaltt su tendencia de crecimiento
debido principalmente al precio alto del petréleoles mercados internacionales, sin
embargo debemos destacar que este afio la reaktlgdid se ha visto afectada por una
caida general de los precios del petroleo y deditiel presupuesto gubernamental que han
derivado en medidas economicas restrictivas paragartacion de bienes. Cabe destacar
que el gobierno central ha apoyado de manera dire@articipativa al desarrollo de la
actividad econOmica artesanal, a través facilidagesrédito y capacitacion, es asi que se
puede comprobar el crecimiento de la industriaamadide acuerdo al crecimiento de las

actividades no tradicionales.

El presente proyecto se centra en generar una gstgpue servicio innovadora para la
comercializacion de tarjetas de felicitacion, dendi se pretende resaltar su principal
atributo de exclusividad por ser elaboradas bajpnaceso de produccion manual. Asi
también se presenta un analisis de estrategiasadpt el producto, posicionamiento y
fidelizacion de clientes potenciales a fin de ganena rentabilidad econémica que viabilice

esta iniciativa de produccion artesanal.



1 ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO Y EXTERNO

1.1 ANALISIS DEL SECTOR DE TARJETAS DE FELICITACION

1.1.1Historia de las tarjetas de felicitacion a nivel madial

La costumbre de enviar tarjetas de saludo se predentar a la China

antigua, que intercambié mensajes de la buena taalyrara celebrar el Afio
Nuevo y a los egipcios tempranos, que transportsuersaludos en rollos de
papiro.

Por comienzos del siglo XV, las tarjetas de saldd@apel hecho a mano
eran intercambiadas en Europa. Se sabe que losmads tenian saludos de
Ao Nuevo impreso en madera desde 1400, y el haselndalentines de
papel era intercambiado en varias partes de Eudesde comienzos a
mediados del siglo XVI.

Sin embargo en 1850, la tarjeta de saludo habia tsashsformada de un
regalo relativamente costoso, hecho a mano y eaxdtceg mano a un medio
popular y comprable de comunicacion personal, d@ebrd gran parte a los
avances en la impresion y una mecanizacion.

Esta tendencia continud, seguida por las nuevaemeas como tarjetas de
Navidad, las primeras de las cuales aparecierofoena publicada en

Londres en 1843 en que sir Henry Cole empled igtartuan Calcott Horsley
para disefiar una tarjeta de fiesta que €l pudiBvéarea sus amigos y
conocidos.

En los afios 1860 las compafiias como Marcus Ward,&@Godall y Charles
Bennett comenzaron la produccion en masa de tarjg¢a felicitacion.
Emplearon artistas bien conocidos tales como Katei@away y Walter
Crane como ilustradores y disefiadores de la tarjeta

Los progresos técnicos como la litografia en cplopulsaron de 1930 en
adelante la industria manufacturera de la tarjettelicitacion.

Actualmente, las nuevas tecnologias han abiertouero terreno de uso de
las tarjetas al posibilitar el envio felicitaciongguales via internet. Para
ello, se han constituido gran nimero de portalesajertan un buen niamero
de disefios y estilos que pueden remitirse por calectronico (Wikipedia,
s.f.).
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1.1.2 Historia de las tarjetas de felicitacion artesanaén Ecuador

En el mercado Ecuatoriano las tarjetas de felidiacartesanal estan
desarrollandose debido al ingreso de una repraséntde la marca Sizzix, que
provee los insumos para la elaboracion de esteMiayormente la produccion
se encuentra concentrada en tarjeteria de producuoi@siva a través de
imprentas y centros de disefio grafico donde seeddhrjeteria para todo tipo

de ocasion.

Cabe resaltar que en la ciudad de Quito se hanrrdésdo talleres de
manualidades donde se compran los insumos pagtetéajy se imparten cursos
pagados para aprendizaje de manualidades y téajeletodo tipo. Asi mismo
es importante destacar el impulso el apoyo y fomguoe brinda la Camara de
Artesanos de Pichincha, en donde se encuentrastreetps varios talleres de
manualidades que se dedican no solo a la tarjetggsanal, sino a la creacion

de articulos varios.

1.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Artwork es un taller pequefio ubicado en el nortéadeudad de Quito y que destina
su trabajo a la creacién de tarjeteria hecha a m@morma personalizada basando sus

creaciones en la técnica del Scrapbooking.

El scrapbook o scrapbooking consiste en multitughrdeesos creativos como el
recorte, pegado o collage para crear una compasagdmemorias y recuerdos
mediante tus fotografias. Este divertido pasat@dgpdecorar se aplica también a
cartas, poemas, invitaciones o todo aquello querdeponga tu imaginacion.
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Partiendo de simples fotografias, se revalorizamdouerdos con adornos de todo
tipo (pegatinas, botones, cintas, papeles especfilees secas, remaches, hilos...)
y diversos estilos, desde el mas sofisticado helsteas sencillo, dependiendo del
gusto personal (Wikipedia, s.f.).

Gréafico N° 1: Materiales

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?g=scrapbooking
Elaborado por: Andrea Vinueza

Para este fin existen varios tipos de insumos emeacado disponibles para la
elaboracion de tarjetas, muchos de ellos se emamenbmercializandose bajo la

marca de Sizzix.

Sizzix es la marca de una gama de productos deina&gde troquelado y para
estampados fabricados por Ellison. Las maquinasiggan para cortar materiales
tales como papel, tela, papel, metal y otros nmedéesrique puedan cortar unas tijeras.
Los productos son utilizados cominmente por artespara realizar scrapbooking,
cardmaking, decoracion del hogar, joyeria y ot@widades de Artes y oficios.
Sizzix también ha cosechado éxito en su colabanamd cerca de 20 artistas que
han abierto la empresa a nuevos mercados y casgori

La gama de productos de Sizzix fue lanzada enceP@fi1 como una evolucion de
la primera maquina de troquelado patentada, llarhattarMachine de Ellison que
fue creada en 1977. Dentro de sus principales masgjtroqueladoras manuales se
encuentran La Big Shot, BIGkick y Big Shot Pro, niias que dentro de las
magquinas troqueladoras electronicas se encuerraclips y eclips2 que utilizan
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disefios almacenados en cartuchos. Junto a lasgmaaqle troquelado, la gama de
productos Sizzix también incluye troqueles de gcaccesorios para repujado y
soluciones de almacenamiento (Wikipedia, s.f.).

Gréfico N° 2: Maquina Sizzix

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=sizzix
Elaborado por: Andrea Vinueza

Gréfico N° 3: Troqueles

Fuente: http://www.google.com.ec/imgres?q=sizzix
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Gréafico N° 4: Stickers
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Fuente: (Google, s.f.)
Elaborado por: Andrea Vinueza

1.2.1 Productos y servicios

Artwork se ha especializado en generar experiemoasivas en sus clientes a
través de plasmar sus deseos mas profundos etasadje felicitacion y cajas
principalmente. La mision de este taller se cestrpersonalizar las necesidades
de cada cliente y brindarles la oportunidad de aroobn un producto Unico

disefiado de forma especial para cada uno de ellos.

La idea principal del taller se centra en queiehté pueda escoger el disefio a
elaborar, el tipo de papel y los elementos comglees se decorard su pedido,
haciendo que sus productos sean innovadores yvogaya que involucran al
cliente dentro de todo el proceso de elaboracfimde garantizar la satisfaccion

total.
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A continuacion se puede observar una muestra grdéovarios de los pedidos

entregados:

Gréfico N° 5: Tarjetas Tematicas




000°0000-° :;'

Fuente: Archivo fotografico
Elaborado por: Andrea Vinueza

1.2.2 Macro Entorno

Artwork ha considerado importante analizar macroéodcamente la situacion
actual del mercado a fin de tener un mejor enteiediton de como el gobierno

asigna los recursos disponibles para promoveregimiento de la economia
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local, potencializar a la industria nacional y fortee el emprendimiento como

forma de mejorar el bienestar de la poblacion.

1.2.2.1Producto Interno Bruto (PIB)

En los ultimos afios la economica ecuatoriana haemao su tendencia
de crecimiento del producto interno bruto debidingpalmente al
incremento de inversion publica, el fomento deradpccion nacional, el

crecimiento de la clase media, y la dinamizacidncdedito, entre otros

factores.

Gréafico N° 6: Producto Interno Bruto - PIB

2=, Banco Central
2 del Ecuador

! wa

2 de 3.5% respecto al cuarto tumestre de 2013 (¢

PRODUCTO INTERNO BRUTO - P18

Precios constontes de 2007, Tasas de voriocson trimestrol

S
-
>

En el cuarto tumestre de 2014, el PIB se incremento en 0.5% en rehaon con el tamestre antenor (t/t-1) v presento un

Var. 4

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Hoyss.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

De acuerdo al reporte del Banco Central del mealdé del 2015, se

puede observar que los principales contribuyenteslad variacion
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econdémica del PIB con el afio anterior son el inersm del gasto de
consumo en los hogares, las exportaciones y & gabernamental. Cabe
destacar que debido a las regulaciones interndsrse@isto amenoradas

las importaciones al pais.

Gréafico N° 7: Variacion de PIB
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En el cuarto trimestre de 2014, las variables que contribuyeron en la evolucién econdmica inter-anual (t/t-4) del PIB (3.5%), fueron: el
Gasto de Consumo Final de los Hogares, 2.63 puntos; las Exportaciones, 1.03 puntos; el Gasto de Consumo Final del Gobierno, 0.85
puntos; y, la Formacion Bruta de Capital Fijo, 0.75 puntos. Las importaciones contribuyeron (con signo negativo) en 2.14 puntos.

OFERTA Y UTILIZACION DE BIENES Y SERVICIOS CONTRIBUCIONES ABSOLUTAS A LA VARIACION
Tasa de variacion trimestral t/t-4 TRIMESTRAL t/t-4 DEL PIB
A precios de 2007

%

Gsto Consumo f.hogares 2.63
Gsto Consumo f.Gobierno | 6.1

| Importaciones | 2.14
Gsto Consumo {hogares | 43 |
{ Exportaciones [ 1.03
Exportaciones | 3.8
‘ Gsto Consumo f.Gobierno | 0.85

0.0 2.0 4.0 6.0 8.0 0.0 1.0 2.0 3.0 4.0

PLB. 35

FBKF ‘ 0.75

FBKF | ‘ 2.8 Variacion de existencias I 0.34

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Eoyaif.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Tal como se muestra en el siguiente grafico, léisidades econdmicas
gue presentaron una mayor contribucion a la vamapsitiva del PIB

son.

« Administracion publica

 Actividades de servicios financieros

« Ensefianza, servicios sociales y de salud

« Actividades profesionales, técnicas y de admirggira

« Oftros servicios
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Es importante destacar que existe un incremenitiyopara la categoria
de servicios, lo que nos indica que existe unaaptaza poder colocar los

productos en el mercado nacional.

Gréfico N° 8: Contribucion por Industria

7
&, Banco Central
I2 del Ecuador
(| 4 va
L8
Las actividades economicas que presentaron una mayor contribucion (puntos porcentuales) a la variacion (t/t-1) de 0.5% del PIB
fueron: Administracion Publica y Defensa (0.15); Actividades de Servicios Financieros (0.10); y, Ensefianza y servicios sociales y
de Salud (0.09) .
TASAS DE VARIACION t/t-1 POR INDUSTRIA CONTRIBUCIONES AL CRECIMIENTO t/t-1
-4.0 -2.0 0.0 2.0 4.0 6.0 % 03 -02 -01 00 01 02 03
I— >4 Administracién piblica y defensa e 015
ey Actividades de servicios financieros \_J 0.10
e 12 Ensefianza y Servicios sociales y de salud \_J 0.09
b 13 Actividades profesionales, técnicas y adm \_J 0.09
b 13 Otros Servicios * b 008
,___l 1.2 Transporte L_] 0.08
18 Correo y Comunicaciones u 0.06
_j 05 Petroleo y minas L__] 0.05
. 13 Alojamiento y servicios de comida i o0.02
28 Acuicultura y pesca de camaron U 0.02
0.0 Servicio doméstico 0.00
0.0 | Manufactura (sin refinacion petroleo) -0.00 |
Agricultura -0.00 |
-0.3 j Suministro de electricidad y agua -0.01 \
| Pesca (excepto camarén) 002 ||
-1.2 | Construccion -0.12 |
Comercio .17

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Eoyss.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Podemos notar que en caso de que el PIB mantengaesumiento
constante como lo ha venido haciendo, existiréateidad por habitante
y a su vez una mejor calidad de vida considerangolgs habitantes
podrian tener mayores ingresos y a Su vez Sus sgastoverian

incrementados.
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1.2.2.2Inflacién Acumulada a Abril del 2015

Cuadro N° 1: Inflacion acumulada — Abril 2015

FECHA VALOR
Abril-30-2015 4.32 %
Marzo-31-2015 3.76 %
Febrero-28-2015 4.05 %
Enero-31-2015 3.53 %
Diciembre-21-2014 3.67 %
Noviembre-20-2014 3.76 %
Octubre-21-2014 3.98 %
Septiembre-20-2014 4.19 %
Agosto-31-2014 4.15 %
Julio-21-2014 4.11 %
Junio-30-2014 3.67 %
Mayo-31-2014 3.41 %
Abril-20-2014 3.23 %
Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 2.85 %
Enero-31-2014 2.92 %
Diciembre-21-2013 2.70 %
Noviembre-30-2013 2.30 %
Octubre-31-2013 2.04 %
Septiembre-20-2013 1.71 %

2.27 %

2.39 %
Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01 %

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Eoyss.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

La inflacion es medida estadisticamente a travEfidie de precios

al consumidor del area urbana IPCU, a partir decanasta de bienes
y servicios demandados por los consumidores datestmedios y

bajos establecida a través de una encuesta deeBogBanco Central

del Ecuador, s.f.)

Podemos ver que a lo largo del Ultimo afio se hawencrementando de
forma sostenida la inflacién, hecho que podrianagi de forma negativa
en la compra de productos no suntuarios como ssntdgetas de
felicitacion de Artwork, ya que el valor del dinese devaluara y por
consiguiente las familias tratarian de cubrir seesidades basicas como

prioridad.
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1.2.2.3Desempleo

Desempleo, desocupacion, cesantia o paro, en ehdwede trabajo,
hace referencia a la situacion del trabajador quece de empleo y, por
lo tanto, de salario. Por extension es la partéadeoblacion que
estando en edad, condiciones y disposicién de j&abpoblacion
activa- carece de un puesto de trabajo. (Hill6300

Cuadro N° 2: Desempleo — Marzo 2015

FECHA VALO

Marzo-31-2015 4.84 %
Diciembre-31-2014 4.54 %
Septiembre-20-2014 4.65 %
Junio-30-2014 5.71 %
Marzo-31-2014 5.60 %
Diciembre-21-20123 4.86 %
Septiembre-320-2013 4.55 %
Junio-30-2013 4.89 %
Marzo-31-2013 4.64 %
Diciembre-21-2012 S.00 %
Septiembre-20-2012 4.60 %
Junio-30-2012 5.19 %
Marzo-31-2012 4.88 %
Diciembre-31-2011 S.07 %
Septiembre-320-2011 5.52 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %
Diciembre-21-2010 6.11 %
Septiembre-20-2010 7.44 %
Junio-30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 9.09 %
Diciembre-21-2009 7.93 %
Septiembre-20-2009 9.06 %
Junio-30-2009 8.24 %

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del 8#oyas.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

En el cuadro se puede observar que el desempktceentra bajando de
forma sostenida, esto quiere decir que el gobismesta trabajando en

politicas publicas que aseguren una mejor condigéba la poblacion.
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A continuacién se presentan los datos de deserepl&ociudad de Quito:

Cuadro N° 3: Desempleo en la ciudad de Quito — Maoz2015

FECHA YALOR
Marzo-31-2015 439 %
Diciembre-31-2014 322%
Septiembre-30-2014 4390
Junio-30-2014 4164
Marzo-31-2014 $30%
Diciembre-31-2013 404 %
Septiembre-30-2013 466 %
Junio-30-2013 444 %
Marzo-31-2013 1%
Diciembre-31-2012 443 %
Septiembre-30-2012 338%
Junio-30-2012 435%
Marzo-31-2012 367 %
Diciembre-31-2011 $31%
Septiembre-30-2011 4207
Junio-30-2011 3.79%
Marzo-31-2011 567 %
Diciembre-31-2010 $32%
Septiembre-30-2010 577 %
Junio-30-2010 665%
Marzo-31-2010 FAL A
Diciembre-31-2009 61274
Septiembre-30-2009 6.09%
Junio-30-2009 5.23%

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del 8#oyas.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Considerando que el desempleo no es significatingaredto, vemos que
existe una oportunidad considerable para la adundiside tarjetas de
felicitacion, debido a que las personas del Distetropolitano cuentan

con un ingreso fijo mensual que puede ser destiaahte fin.
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1.2.2.4Precio del Petroleo

Fijado en base al marcador estadounidense West Tetexmediate
(WTI) cuyo diferencia es establecido mensualmeaotePgtroecuador.

« WTI: Es la mezcla de petrdleo crudo ligero que se @atiz el
New York Mercantile Exchange y sirve de refereneralos
mercado de derivados de los EE.UU.

« BRENT: La mezcla de petréleo crudo ligero que se cotizalen
International Petroleum Exchange y sirve de refgeeen los
mercado de derivados de Europa y Asia (Banco @ledsl
Ecuador, s.f.)

En el cuadro que se muestra a continuacién se pobdervar el
comportamiento que ha tenido el mercado internatien los dltimos
meses del aflo en curso. Es importante destacaelquesupuesto del

estado se lo realizo tomando en cuenta un valoredé&éa del barril de

petrdleo superior al que se cotiza en la actualidad
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Cuadro N° 4: Precio Barril de petréleo — Mayo 2015

FECHA VALOR
Mayo-13-2015 €0.50 USD
Mayo-12-2015 60.75 USD
Mayo-11-2015 59.25 USD
Mayo-10-2015 59.39 USD
Mayo-09-2015 59.39 USD
Mayo-08-2015 59.39 USD
Mayo-07-2015 8.94 USD
Mayo-06-2015 €0.92 USD
Mayo-05-2015 60.40 USD
Mayo-04-2015 8.93 USD
Mayo-03-2015 59.15 USD
Mayo-02-2015 59.15 USD
Mayo-01-2015 59.15 USD
Abril-30-2015 59.63 USD
Abril-29-2015 58.58 USD
Abril-28-2015 57.06 USD
Abril-27-2015 56.99 USD
Abril-26-2015 55.55 USD
Abril-25-2015 55.55 USD
Abril-24-2015 55.55 USD
Abril-23-2015 56.59 USD
Abril-22-2015 55.06 USD
Abril-21-2015 55.26 USD
Abril-20-2015 56.38 USD
Abril-19-2015 55.74 USD
Abril-18-2015 55.74 USD
Abril-17-2015 55.74 USD
Abril-16-2015 56.71 USD
Abril-15-2015 56.39 USD
Abril-14-2015 53.29 USD
————————————————————————————————

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Boyss.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Podemos notar que en los ultimos meses del presdide se ha
incrementado el valor del barril de petréleo, heghe ayuda al gobierno
central a mejorar su economia considerando quedendayor dinero
para cubrir su gasto corriente y la brecha presiptia por la que

atraviesa en este momento.
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1.2.2.5Balanza Comercial

La balanza comercial es el registro de las impm&s y exportaciones
de un pais cualquiera durante un periodo y es eadosdcomponentes
de la balanza de pagos. El saldo de la balanzarcahes la diferencia
entre exportaciones e importaciones, es decirgegltrvalor de los
bienes que un pais vende al exterior y el de lexqmpra a otros paises
(Wikipedia, s.f.)

Gréafico N° 9: Balanza Comercial
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En el periodo enero-febrero 2015 se registro un déficit en balanza comercial de USD -697 millones, este resultado muestra
un aumento del déficit de 125.6%, si se compara con el saldo comercial en los mismos meses del afio 2014, que fue de USD
82 millones.
2010-2014 Enero- Febrero 2010 - 2015
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- Total 1979 830 441 1041 727 16 135 336 216 82 697
i Petrolera 5630 7,858 8351 8180 6885 807 1219 1849 1325 1126 348
4 No petrolera 7609 8683 8791 9221 7,612 823 1084 1513 1541 1045 1045
—%—Prom.del p. b crudo facturado (eje der.) 719 969 981 956 842 712 826 1012 1000 947 412

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Hoyss.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza
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Grafico N° 10: Exportaciones
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Durante el primer bimestre de 2015, las exportaciones totales en valor FOB alcanzaron USD 3,178 millones, 24% menor en
términos relativos si se compara con las exportaciones realizadas en el mismo periodo de 2014 (USD 4,184 millones).
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w—Petroleras 9673 12945 13792 14108 13,302 1388 1869 2609 2208 2224 1153

1 No Petroleras 7817 9377 9973 10740 12430 1233 1483 1538 1693 1960 2025

Total Exportaciones 17490 22322 23765 24,888 25732 2621 3312 4147 391 3184 317

—— Petroleras en Barriles (ejeder.) 136252 135045 141,158 143,171 154658 19732 22,891 25939 23010 22700 26,118

No Petroleras en TM (eje der.) 7,678 8543 8,284 8,789 9,310 1336 1,401 1397 1433 1,466 1,568

Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del 8onas.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Grafico N° 11: Importaciones
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Entre los meses de enero y febrero de 2015, las importaciones totales en valor FOB totalizaron USD 3,875 millones™; 5.5%

menos que las compras externas realizadas en el igual periodo del afio 2014 (USD 4,102 millones).
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Fuente: Banco Central del Ecuador (Banco Central del Eoyss.f.)
Elaborado Por: Andrea Vinueza

En relacion a los graficos anteriores, podemosquer el Gobierno se

encuentra con un déficit importante en su balawnaeccial dado que el
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valor de las exportaciones es menor que el denig®riaciones que

ingresan al pais.

Ante este déficit, el gobierno ha decretado salaedjas arancelarias a fin
de incentivar la produccidon y proteger la industracional. Artwork
encuentra dificultades con esta medida de proteamasiderando que el
material que se utiliza como materia prima en syama proviene del

exterior.

1.2.2.6Analisis PEST (Politico, Econdmico, Social y Ted@uyito)

El analisis PEST identifica los factores del enbogeneral que van a
afectar a las empresas. Este analisis se realiea de llevar a cabo el
analisis FODA en el marco de la planificacion d@sggea. EI término
proviene de las siglas inglesas para "Politico, nBoaco, Social y

Tecnologico”

Este modelo es una herramienta estratégica uélqganprender los ciclos

de un mercado, la posicion de una empresa, o é&raiim operativa.

(Wikipedia, s.f.)

Los factores se clasifican en cuatro bloques:

1. Politico - legales: Dentro de este parametro podernasiderar como

un aspecto favorable la creacion del RISE — Réginubmico
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Simplificado que reemplaza el pago del IVA y deplresto a la Renta
a través de cuotas mensuales y tiene por objet®jorar la cultura

tributaria en el pais.

Los beneficios de acogerse a este régimen serda etros: No
presentacion de declaraciones, evitar retencidimgeestos, entrega
de comprobantes de venta simplificados, no oblimaaile llevar

contabilidad, entre otros.

Para poder ser beneficiarios de este régimen ssalebmplir con los

siguientes requisitos:

« Ser persona natural
« No tener ingresos mayores a USD 60,000 en el ai®, se
encuentra bajo relaciéon de dependencia el ingresoepte
concepto no supere la fraccion basica del Impuadto Renta
gravada con tarifa cero por ciento (0%) para céda@ara el afio
2011 equivale a 9210 USD
« No dedicarse a alguna de las actividades restasgid
« No haber sido agente de retencion durante los @stifh afios.
(Servicio de Rentas Internas - SR, s.f.)
2. Econdmicos: Dentro de este aspecto es necesasaeoar las Gltimas
medidas economicas del gobierno con relacion aplea@ion de
sobretasas arancelarias, mismas que encarecenthe{s e insumos

gue ingresan al pais. La medida se establecid me®de marzo de

2015 a fin de contrarrestar la caida de los predg@bpetréleo.
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En el caso de Artwork, esta medida econdmica amaltte impactante
para el giro de negocio considerando que el alzia deateria prima
principal para la produccion de sus productos,apleph que ahora se

encuentra gravado con un porcentaje del 45%.

Grafico N° 12: Salvaguardias — Utiles de Oficina

UTILES ESCOLARES Y DE OFICINA

_1bros de contabilidad, talonarios,

agendas y similares 45%
Cuadernos para dibujar
Maletas, maletines, sacos
de viaje y mochilas

-~ ~ A | ~t
jeras, cortapapeies y sacapuntas

Computadoras

o 0
leclados y dispositivos 15 /0

Calculadoras y maquinas registradoras

Fuente http://www.eluniverso.com/noticias/2015/03/11/nd6x48221/lista-2800-
partidas-productos-importados-gravados-sobretasa
Elaborado por: Andrea Vinueza

. Socio-culturales: Dentro del aspecto socio culfw@lpuede denotar la

presencia de nuevas empresas que comercializanslamos basicos
para la elaboracion de manualidades, hecho queagehacremento

de talleres artesanales donde se imparten claseatieas de todo tipo.

Por otro lado, vemos que la tendencia social sgibatado al concepto

de “hagalo usted mismo”, y es en esa razon qué¢eexikversos tipos
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de tutoriales en linea que explican y fomentan jestetica y generan

el emprendimiento a todo nivel.

En nuestro pais todavia no se refleja una cultomaoctal relacionada
con el srapbooking y la elaboracion de tarjetassartales, dado que no
existen los insumos necesarios 0 cadenas de tieadasocidas que
ofrezcan la materia prima necesaria para realizadystos mas

elaborados y apetecidos en el mercado.

4. Tecnologicos: Es importante destacar el impactotigme hoy en dia
las redes sociales en la comercializacion de ptodycservicios dado
gue mediante el uso de las misma podemos transnid@imacion sin

tener en cuenta las barreras geogréficas.

Las redes sociales nos permiten contactarnos caninfimidad de
individuos mediante el registro en una plataforahande se podra
interactuar entre sus participantes y compartiormfcion, gustos e
intereses.

Entre las principales redes sociales podemos desddas siguientes:

« Facebook: Es un sitio web de redes sociales creado por Mark
Zuckerberg y fundado junto a Eduardo Saverin, GHtghes y
Dustin Moskovitz. Originalmente era un sitio pastudiantes de
la Universidad de Harvard, pero se abri¢ a cuatqpeesona con
una cuenta de correo electronico.

A mediados de 2007 lanzé las versiones en fraradéman y
espafnol traducidas por usuarios de manera no readae
principalmente para impulsar su expansion fueraEd@dos
Unidos, ya que sus usuarios se concentran en Bstawidos,
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Canada y Reino Unido. Facebook cuenta con mas386 1
millones de miembros, y traducciones a 70 idiontas.octubre
de 2014, Facebook llegé a los 1350 millones deriggjale los
cuales habia mas de 700 millones de usuarios mnsoviBzasil,
India, Indonesia, México y Estados Unidos son kisgs con mas
usuarios, sin embargo hay usuarios que poseen mama
cuenta. (Wikipedia, s.f.)

Grafico N° 13: Pagina Facebook
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Fuente: https://www.facebook.com/scrap4fun.com.ec
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Instagram: Es una red social y aplicacién para compartirdgto
videos. Permite a los usuarios aplicar efectasgf@ificos como
filtros, marcos, colores retro y vintage, y postanente

compartir las fotografias en diferentes redes &Exi@omo

Facebook, Tumblr-lickr y Twitter.

Una caracteristica distintiva de la aplicacion @s da una forma
cuadrada a las fotografias en honor Kdalak Instamaticy las

camaradPolaroid contrastando con leelacién de aspectb6:9

gue actualmente usan la mayoria de las camarasléfenbos
moviles. (Wikipedia, s.f.)
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Gréfico N° 14: Instagram

Explore STARBUCKS

Starbucks Coffee

Freshly brewed instagrams from Starbucks in
Seattle, WA. Tag your coffee photos with
#Starbucks!

starbucks.com

© PhotoMap >

Fuente: https://www.google.com.ec/search?q=instagram
Elaborado Por: Andrea Vinueza

1.2.3 Micro Entorno

1.2.3.1Analisis Interno (FODA)

Para conocer la situacion actual de la empresaeamgwhos la Matriz

Foda, que es una metodologia de estudio de la&itude una empresa o
un proyecto donde se analizan las caracteristitamas (Debilidades y
Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas Yy tOpiolades) en una

matriz cuadrada.
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Este estudio nos permitira identificar los aspeetodos cuales Artwork
podra apalancar su operacion para poder generaramiaa competitiva
frente a las empresas que se encuentran estallededdro de este
mercado y a su vez identificar los puntos critieaslos cuales debera
reforzar o replantear su estrategia a fin de geesmpetidores no puedan

tomar ventaja de sus debilidades.

A continuacioén, veremos la Matriz Foda de Artwork:

Cuadro N° 5: Matriz FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Calidad y oniginalidad del producto Exclusividad

Personalizacion de acuerdo a la ocasion y al

Modelos para cada ocasion i
cliente

.ECSO  Elaboracion a mano 9 Explotar la noveleria de los potenciales clientes

Internos 4 X ’
No requiere personal calificado

Mejor fortaleza: Elaboracion 2 Mano Mejor Oportunidad> Exclusividad

DEBILIDADES AMENAZAS

Existen tiendas exclusivas que distribuyen

Marca no reconocida en el mercado . -
tarjetas impresas

Costo superior al del mercado 35% Costos de la competencia mas bajos

No existe manual de procesos % Postales electronicas a disposicion en la web

Aspectos
Externos

No existe promocion del producto
No posee fuerza de ventas ni punto de
exhibicion
Parte de la materia prima es traida de
EEUU
Mayor debilidad: Costo Mayor Amenza: Competencia

Fuente: PORTER, Michael, “Estrategia competitiva: técnidasanalisis de los sectores
industriales y de la competencia”. Afio 2001
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Empezaremos nuestro analisis haciendo refereasafspectos Internos

de Artwork de donde se puede destacar lo siguiente:

Una de las principales fortalezas de esta empsekaaalidad de la
materia prima utilizada para la elaboracion de tmgetas de
felicitacion puesto que se destinan recursos iraptes en la compra

de los materiales utilizados para elaboracion @stno producto.

Otro punto a considerar es la elaboracion manuksi@rjetas, que
brindan un valor agregado importante al producse sionsidera que
es mas facil incorporar detalles mucho mas elalosrgde los que
podria producir una compafia que haga fabricaaibsegie. Por
otro lado, el personal operativo no requiere deanaglificacion en
su trabajo ya que existe una persona encargadapdevsar las
diferentes actividades que realizan los operariggeycuenta con el
conocimiento necesario para la elaboracion dedgstas y que
orienta al personal de acuerdo a los requerimigniese demanden

en ese momento.

Como oportunidades podemos destacar que al seciamea
personalizadas brindan al cliente la exclusividaatiginalidad de
acuerdo a las necesidades individuales de caddeaugtios y en tal
razon nos permiten crear un posicionamiento al nméonele
compra. Asi también podriamos considerar que grheato del

mercado al que se encuentra enfocado nuestro popdogsca
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comprar productos nuevos y novedosos que a laagm generara

recomendacion boca a boca.

Por otro lado, haciendo un andlisis del Aspecteixt de nuestra empresa

vemos importante considerar los siguientes puntos:

« Dentro de las debilidades principales de Artworkeh@nfasis el no
ser una marca reconocida en el mercado al que cgemna
enfocado, puesto que al momento Unicamente se taloes
trabajando para clientes cercanos a la empresa senpodrian
considerar los amigos y familiares de las propesar
Adicionalmente, es importante resaltar que el cositario de venta
del producto se encuentra por encima del promegkosg maneja
en el mercado justamente por la elaboracion mandeabido a que
una parte importante de la materia prima se traexderior, lo que
conlleva costos de elaboracion mas altos que lesmdgroduccion

en serie con materia prima disponible a nivel local

« Finalmente, hemos identificado que las principale®nazas para
Artwork radican en la existencia de tiendas enfasaalla venta de
tarjetas con marcas reconocidas y que se encueetnaios
principales centros comerciales de la ciudad, y dpi@ina u otra
manera brindan al cliente la oportunidad de coriseguproducto
substituto a un precio mas cémodo. Por otro ladmos visto que

existen varias paginas en internet que ofrecen sst®icio
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digitalmente de forma gratuita, en el que no selgenera un ahorro
en la compra del producto, sino incluso hasta éoritaa de entrega
del mismo puesto que pueden ser enviadas a cualogite del

mundo a través de la creacion de una cuenta deocelectronico.

1.2.4 Analisis Externo

1.2.4.1Fuerzas competitivas de Porter

Gréfico N° 15: Fuerzas competitivas de Porter

Rivalidad
entre los

M Competidores
existentes

4
/

Fuente: PORTER, Michael, “Estrategia competitiva: técnidasanalisis de los sectores
industriales y de la competencia”. Afio 2001
Elaborado por: Andrea Vinueza

1.2.4.1.Amenaza de nuevos competidores

Para realizar este andlisis, es importante cormpeeel atractivo de

un mercado dependera de la existencia de barremstchda y de la
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facilidad con la cual los nuevos competidores pedidlanquear

dichas barreras.

Las principales barreras de entrada que Artwork@gara proteger

su mercado son las siguientes:

« La curva de aprendizaje que Artwork ha venido deando
a lo largo de su operacion en el mercado artesdeal

elaboracion de tarjetas de felicitacion

« La innovacion tecnoldgica necesaria para agilitgreceso
de produccion y a su vez para disminuir costos deemna

prima.

« La dificultad que representa incurrir en costosvage al
extranjero para poder traer parte de la matenmgdon la que

se elaboran las tarjetas de felicitacion.

Asi mismo, hemos visto que existen barreras subtepta ser
cruzadas por nuestros posibles futuros competidatesdonde
creemos importante destacar que nuestro mercaes mo mercado
desarrollado, donde existan varios competidoresrycpnsiguiente
existan fuertes competencias en publicidad, precimomociones
gue permitan tener un mercado relativamente mexpgesto al

ingreso de nuevos participantes.



Cuadro N° 6: Matriz de Competidores

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

PRODUCTO

Entre $350y$ 600

PROMOCION

Ente S10y S 80

Ent=$ 2,00y $4000

Sincoso

RELACION

Servc 1o mastvo sin

Entra $200yS$ 700

Entr2$300yS$450

Servicio con daficiencia
en serizdad d2 antreza de
productos

Entre $500y$ 1000

Entre $20,00 v 30,00

Entre $500yv$4000

No s2 enfocan en brindar
serwcio personalzado, a
mayora de su materal
esta stopara la venta

Entrs $400y$ 1000

Entre $350y$500

Entr2 $300y$450

Ente $200y$350

Servic 1o personatizado da
acverdo a las nacesdadas
delclene

0€
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Cuadro N° 7: Amenaza de Nuevos Competidores

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Calificar del 1 al 5 siendo:
1 - No importante

2 - Poco importante

3 - Medianamente importante
4 - Importante

5 - Muy importante

e dobeate ot
Diferenciacion del producto. 3
Requisitos de capital. 4
Costos Cambiantes -

()

Acceso a los canales de distnbucion

Promedio 35

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

De este analisis podemos observar que la incidefatingreso de
nuevos competidores es medianamente importanteidevando
gue es un mercado nuevo en el que no existe al ntoma
competidor fuerte que abargue la mayor participaeid este sector
y existe la oportunidad de tomar un pedazo deqp@atiion para las

nuevas empresas y productos

1.2.4.1.Rivalidad entre los competidores

Esta fuerza consiste en alcanzar una posicion déegio y la

preferencia del cliente entre las empresas rivaldsa rivalidad
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competitiva se intensifica cuando los actos deampetidor son un
reto para una empresa o cuando esta reconoce artarogad para
mejorar su posicion en el mercado™ (Hitt; Duankaid; Hoskisson;

2004: 61). Estarivalidad es el resultado de ilgsiantes factores:

« Larivalidad se intensifica cuando hay muchos cdidpees o

igualmente equilibrados.

Una de las principales caracteristicas del merdadiarjetas
de felicitacion artesanal es una pequefia cantidad
competidores, en muchos de los casos igualmeniieados
y en otros con deficiencias en la variedad de nosdalinque
con estrategias competitivas en el segmento mecikalio

bajo.

e La rivalidad se intensifica cuando los costos fipsde

almacenamiento son elevados.

El negocio de tarjetas de felicitacion artesanaemera gastos
importantes en cuanto al almacenamiento y a lo®€dgos
generados por el mantenimiento de un local dedieadsta
actividad, podemos decir que los costos son rela@nte
menores por cuanto se utiliza una oficina pequeda ajo
costo para realizar el proceso de produccion y @eguesto
constituye una ventaja puesto que constituye unariaade

entrada
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La rivalidad se incrementa por falta de diferendia® costos

cambiantes.

El negocio intensifica la rivalidad de los competis por la
escasa diferenciacion que se da entre la ofert@rgiteria
especializada entre cada competidor, la capacidambohpra
y el deseo de los consumidores son aspectos impisitaos
al momento de decidir por el disefio, motivo y mgnea una
tarjeta de felicitacion, sin embargo el que unaresg posea
variedad de motivos y disefios se contrasta caacladad de
acceso a la oferta del servicio por parte de loswmidores,
lo que evidencia un claro incremento de la rivalide los

competidores.

Cuadro N° 8: Rivalidad entre Competidores

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Calificar del 1 al 5 siendo:
- No importante

- Poco importante

- Medianamente importante
- Importante

- Muy importante

L8 B S P I

Fuerzas de Mercado Calificacion

La nvalidad se intensifica cuando hay muchos
competidores o igualmente equilibrados.

La rivalidad se intensifica cuando los costos fijos y de
almacenamiento son elevados.

La nivalidad se incrementa por falta de diferenciacion o
costos cambiantes.

Promedio 2,67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza
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Tal como lo habiamos analizado para la amenaza de
competidores, podemos notar que la rivalidad entre
competidores al momento es poco importante, dadoadu
momento el mercado se encuentra consolidandos#ay tas

empresas son relativamente nuevas y en etapacimienato.

1.2.4.1.Foder de negociacion con los proveedores

En cuanto a este aspecto, creo que se deberiaetererenta que
poseemos dos tipos de proveedores, los nacionalel®sy

internacionales.

Si bien es cierto que parte de la materia prin@asigue de manera
local, existe un componente importante de matetimg que es
traida de EEUU, y debido a este particular creeqnesel poder que
tenemos frente a nuestros proveedores internae®nas nulo
considerando que es necesario que una encargadsisee a las
tiendas de manualidades en EEUU para poder aceédeaterial
disponible, y en tal virtud no gozamos del podedeéeisién sobre
gué motivos de decoracién comprar sino que nossojedarnos al

stock disponible de dichas tiendas
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Cuadro N° 9: Poder de negociacién de los proveedare

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

Calificar del 1 al S siendo:
1 - No importante

2 - Poco importante

3 - Medianamente importante
4 - Importante

5 - Muy importante

Fuerzas de Mercado Calificacién

Existe gran cantidad de proveedores locales 3
para el sector.

Los costos de cambio de proveedor local 1

Poder de mnegociacion con proveedores
internacionales

Promedio 1,67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Cabe indicar que para Artwork el poder de negogrese refleja con
un valor pequefio, considerando que la mayoria slensumos se
traen del exterior. Unicamente el papel base egeske adquiere de

manera regular para la elaboracién de tarjeteria.

1.2.4.1.#oder de negociacion con los compradores

En el mercado de tarjetas de felicitacion artesdaamayor
concentracion del poder lo ejercen los clientesatida necesidad
de crear un posicionamiento de marca orientadogenaracion de

valor para con el cliente.
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A continuacidén se muestra el perfil inicial en scArtwork basa

Su estrategia para la venta de tarjetas de faliéita

Cuadro N° 10: Perfil de cliente

PERFIL DE CLIENTE

ENTRE 20 Y 50 ANOS

FEMENINO Y MASCULINO

PICHINCHA

QUITO

NORTE

SI

EXCLUSIVIDAD

ARTICULOS NOVEDOSOS Y UNICOS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

La influencia de los deseos de los clientes, saadpd econdmica,

la percepcion de lo que le puede ofrecer una #adetfelicitacion

artesanal y lo que pretende proyectar a traves lids, eson

condicionamientos que concentran el poder en eintdi

capacidad de seleccion de modelos y marcas, addabuscada y el

deseo se pueden convertir en barreras si no sentemauenta al

momento de formular estrategias
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Cuadro N° 11: Poder de negociacion de los comprades

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
COMPRADORES

Calificar del 1 al 5 siendo:
1 - No importante

2 - Poco importante

3 - Medianamente importante
4 - Importante

5 - Muy importante

Fuerzas de Mercado Calificacion

Poder de negociacion respecto de las marcas. 5
La satisfaccion de los deseos del consumidor B
Calidad vs. Satisfaccion personal 5

Promedio 4,67

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Con relacién al poder de negociaciéon de los conures] es
importante destacar que la calificacion se muedtazen razén de la
importancia del servicio y satisfaccion que tenganclientes en

relacion a los productos que Artwork ofrece en etaado.

1.2.4.1.Amenaza de ingreso de productos substitutos

El concepto de sustito indica: “se considera un biestitutivo (o bien

sustituto) de otro, en tanto uno de ellos puede@®sumido o usado

en lugar del otro en alguno de sus posibles ugd¥ikipedia, s.f.)
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Una de las potenciales amenazas que hemos idadtfen nuestro
negocio son los productos substitutos, puesto gqaeiag a la
tecnologia de hoy en dia es mas facil llegar agouied parte del
mundo a través del internet. En nuestro caso, dasiote
concentraremos nuestra atencion en las tarjetaselodtacion
virtuales puesto que las mismas se encuentranrdidps a bajo

costo o de manera gratuita a traves del internet.

Como aspecto importante a considerar podemos tlanmanenaza
gue representa hoy en dia el uso de redes socldégsmos alusion
a la herramienta de Facebook ya que en la mismpalsiitan toda
clase de empresas que ofrece venta de bienesigiegrque pueden
tomar una imagen de marca parecida al modelo cquesArtwork

comercializa sus disefios, causando confusion eloswrlientes
actuales y futuros potenciales. De igual manerdefe tener en
consideracion la importancia de generar una expaagositiva en
los clientes, dado que con el uso de esta herrganiecnoldgica se
puede hacer conocer a la poblacion sobre una mpkriencia y

viralizar la misma en el mercado, hecho que geaepardida de

credibilidad y cuestionamiento de nuestro mercdijetivo.
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Cuadro N° 12: Amenaza de productos substitutos

AMENAZA DE PRODUCTOS SUBSTITUTOS

Calificar del 1 al 5 siendo:
1 - No importante

2 - Poco importante

3 - Medianamente importante
4 - Importante

5 - Muy importante

Fuerzas de Mercado Calificacion

Empresas competidoras fabricantes de producto. 3

Otros sustitutos.

w

Costos de fabricacion menores. 2
Tecnologia provista a través del intemet 5
Promedio 3,25

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

1.2.4.2Evaluacion del modelo de fuerzas competitivas &spael negocio
Para determinar el nivel de barreras competitivas ¢l mercado de
tarjetas de felicitacion artesanal presenta seblestn los siguientes

rangos:

Cuadro N° 13: Sintesis de la intensidad competitiveel sector

SINTESIS DE LA INTENSIDAD COMPETITIVA DEL SECTOR

Muy Débil Débil Mediana Fuerte Muy Fuerte
(5a8) (9al12) (13a17) (182 21) (22 a25)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza
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La sumatoria de los promedios obtenidos en la egan de cada una de
las fuerzas indica la intensidad competitiva det@ey el nivel de barreras
de entrada para el andlisis de factibilidad paralaeizamiento y
comercializacion de tarjetas artesanales “Artwenk’el norte de la ciudad

de Quito.

Cuadro N° 14: Matriz de evaluacion del diamante

MATRIZ DE EVALUACION DEL DIAMANTE
Fuerzas Competitivas de Porter Calificacion
Amenaza de nuevos competidores 3,75
Rivalidad entre competidores actuales 2,67
Amenazas de servicios sustitutos 3,25
Poder de negociacion de los proveedores 1,67
Poder negociacion de los clientes 4,67
Total 16

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

La evaluacion obtenida es de 16/25 lo que evidemaeel mercado se
encuentra en un rango de intensidad competitivaianedlo que en
conclusion identifica oportunidades el lanzamigntmmercializacion de
tarjetas artesanales “Artwork” en el norte de ladad de Quito, ya que el
nivel de los competidores actuales no represenfigultiides para

desarrollar el mercado con bases técnicas de poaitiento.
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1.2.4.2.Conclusiones del Capitulo

Podemos destacar que la economia en su aspecto s&cr
encuentra en un momento de inestabilidad por el
establecimiento de salvaguarias como método deqmidn a

la industria nacional, sin embargo Artwork poddmar este
acontecimiento como una oportunidad para posiCi@ugr

productos.

Pese al bajo precio del barril de petrdleo y eicitéfue se ha
generado en el gobierno central por este efectiemos notar
gue al momento seguimos creciendo en funcion d&l Plor
otro lado, se ha podido evidenciar que existe egigiento
en el ambito de servicios, que apoya de maneraamecr

crecimiento de este negocio.

Dentro del analisis como compafia, podemos nota qu
Artwork se encuentra en un nivel de intensidad atitipa
mediano, que permite fidelizar a sus clientes ansgy captar
nuevos clientes en el mercado. Cabe indicar quealento
este mercado se encuentra en crecimiento y poazéh no
existe todavia una empresa que lidere la comera@@déin de
este tipo de bienes. Por otro lado, podemos wesguiebera

establecer una estrategia que asegure la permangmdos
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clientes, que se preocupe por generar experiepostvas y

satisfacer de forma integras las necesidades adid¢oges.

Es importante denotar el crecimiento y ayuda derdaes
sociales para desarrollar un negocio, ya que ednas
barreras geograficas y nos permite difundir de maamasiva
la informacion que deseamos hace llegar a nuestroauo
meta. Para este fin, debemos plantear una imagporativa
fresca, solida y que genere confianza a la hortonhar la

decision de compra.



2 INVESTIGACION Y SEGMENTACION DEL MERCADO

“La investigacion de marketing es el disefo, laopdacion, el analisis y el informe
sistematicos de los datos relevantes a una situaspecifica de marketing a la que se

enfrenta una organizacion.” (Kottler & Amstron@13, pag. 100)

La investigacion de mercado brinda informacion pesenite:

« Detectar necesidades insatisfechas de los consterido
« Evaluar la satisfacciéon de los consumidores

« Detectar los segmentos de mercado

« Seleccionar un nombre de marca

« Establecer la imagen y el posicionamiento de marcas
« Determinar la percepcion de la calidad

« Seleccionar canales de distribucion

El proceso de investigacion de marketing tienerouyadsos: definicion del problema y
de los objetivos de la investigacion, desarrollopin de la investigacion para recopilar
informacion, implementacion del plan de la investign (recopilacion y analisis de
datos) e interpretacion e informe de los hallazdBsttler & Amstrong, 2013, pag. 101)
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2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

2.1.1.10bjetivo General

Determinar la factibilidad para el lanzamiento ynewscializacién de tarjetas

artesanales “Artwork” en el norte de la ciudad d&t@en el afio 2015 a través

del estudio de un modelo de negocio que permitécaapkestrategias de

posicionamiento y fidelizacion de su mercado meta.

2.1.2 Objetivos Especificos

Recopilar datos e informacidn necesaria sobre dwno de tarjetas de
felicitacion en la ciudad de Quito para iniciaestudio respectivo con el

fin de conocer su situacion actual del mercado

« Determinar un modelo de negocio factible para laoduccion y

comercializacion de tarjetas Artwork en el mercddda ciudad de Quito

 lIdentificar y detallar las estrategias de posicioieato a utilizar al

momento de introducir las tarjetas Artwork al meica

« Determinar las estrategias competitivas que penm#ala empresa

Artwork competir con los productos que ofrece etgado actual

» Seleccionar el método de recoleccion de datos ntgda los parametros

de segmentacion del mercado meta de la empresavkrtw
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- Elaborar un plan de posicionamiento de marca Yifigeion de clientes

2.2 TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE INVESTIGACION DE MERCADS

2.2.1Investigacion Exploratoria

Recibe este nombre la investigacion que se realira el propdsito de
destacar los aspectos fundamentales de una prdllanteterminada y
encontrar los procedimientos adecuados para elalbmra investigacion
posterior. Es util desarrollar este tipo de inigestion porque, al contar con
sus resultados, se simplifica abrir lineas de imyasion y proceder a su
consecuente comprobacion. (Monografias, s.f.)

Para la investigacion exploratoria, nos centraregmda observacion como
fuente de recoleccion de datos primarios. Media#e método podemos
observar el comportamiento del consumidor para@amos puntos de vista que
tienen nuestros potenciales clientes y que no gondrs conocer a través de una

encuesta

2.2.2 Investigacion Descriptiva

Mediante este tipo de investigacion, que utilizanétodo de analisis, se logra
caracterizar un objeto de estudio o0 una situacidncreta, sefialar sus
caracteristicas y propiedades.  Combinada con osiedriterios de
clasificacion sirve para ordenar, agrupar o sisteawa los objetos
involucrados en el trabajo indagatorio. (Monogsfis.f.)

Dentro del presente estudio de mercado, se hacggiado como método de
recoleccion de datos a la encuesta, debido a geler@ss ampliamente utilizado

para la recoleccion de datos primarios. Adiciomalta debemos sefialar que
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este método es ampliamente flexible ya que nosifeeabtener varios tipos de

informacion en varias circunstancias diferentes.

2.3 DEFINICION DE LA MUESTRA

“La muestra es una parte representativa de la pidblajue se selecciona para ser
estudiada ya que la poblacion es demasiado graoe® @ara analizarla en su

totalidad.” (WEBSTER, 2003: 9)

Para este estudio consideraremos como poblaciamaro de habitantes de la ciudad
del Distrito Metropolitano de Quito, en donde sgisga un nimero de habitantes de
2’505 344, sin contar el Canton Rumifahui, queishlse encuentra conurbado

pertenece a otra circunscripcion territorial.

El Distrito Metropolitano de Quito esta dividido &aministraciones Zonales cuyas
funciones son el descentralizar los organismostueginales, asi como también
mejorar el sistema de gestion participativa. Aticmracion se detalla las ocho

administraciones zonales:

« Administracion Zonal La Delicia

« Administracion Zona Calderon

« Administracion Zona Norte Eugenio Espejo
« Administracion Zona Centro Manuela S4enz
« Administracién Zona Sur Eloy Alfaro

» Administracion Zona de Tumbaco
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« Administracion Zona Valle de Los Chillos

« Administracion Zona Quitumbe (Wikipedia, s.f.)

A continuacién se muestra de forma grafica la ithistion del Distrito Metropolitano

de Quito en parroquias urbanas:

Gréfico N° 16: Parroquias urbanas Ciudad de Quito

Parroquias urbanas

m
s v gy

Fuente (La Arcadia, s.f.)
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Una vez definida la poblacion se procedera al télde la muestra de acuerdo con la

siguiente formula estadistica:

B Ng?z?
(N —1)e?+ giz?

T

Fuente: (Monografias, s.f.)

De donde:

n = el tamano de la muestra.

N = tamafio de la poblacién.

U =Desviacion estandar de la poblacién que, generaémeaando no se tiene su
valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianZa.un valor constante que, si ho se
tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% ddianza equivale a 1,96

e = Limite aceptable de error muestral. (Monogsafs.f.)

Reemplazando los datos tenemos:

(2,505,344) *(0,5)2* (1,96)2
(2,505,344 - 1) * (0,5)2 +(0,50)2 * (1,96)2

=
1

2,406,132
6,264,32

n = 3841
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De acuerdo con el calculo de la muestra, debereeadigar 384 encuestas para tener
una muestra representativa con relacion a la pdolague reside en el Distrito

Metropolitano de Quito.

RECOLECCION DE INFORMACION

2.4.1 Entrevista piloto

A fin de recolectar informacion relevante paralkberacion de las encuestas,
se ha planteado realizar 15 entrevistas a perstmagerente edad, actividad
social, genero, y preferencias, con la finalidadhdeametrizar sus principales
deseos y elaborar la encuesta final a ser aplieada muestra calculada

anteriormente.

Dentro de la informacidén que se pretende recakagnsuentran los siguientes

puntos:

« Informacion demografica
« Informacién psicografica
« Preferencias

 Intencion y frecuencia de compra
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Cuadro N° 15: Guion de entrevista

ENTREVISTA

NOMBRE Maria Laura Lasso
EDAD: 29
SECTOR: MITAD DEL MUNDO

1.- QUE MARCAS DE TARJETAS DE FELICITACION CONOCE ?
Hallmark

2.- CUALES SON SUS COLORES PREFERIDOS
Celeste
Morado

Blanco
Gris

3.- CUALES SON LOS ATRIBUTOS QUE MAS LE INTERESAN
Forma
Colores

Disefio
4.- CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR UNA TARJETA
7 usd

5.- QUE OCASIONES LE MOTIVAN A COMPRAR UNA TARJETA

Cumpleafos
Navidad
Afo Nuevo
Aniversario

6.- CUALES LA FRECUENCIA DE COMPRA ANUAL
6 unidades

7.- ADHIERE ACCESORIOS A SU COMPRA, CUALES?
A veces
Comida

8.- COMO REALIZA LA COMPRA
En el local
Facebook

Sitio web

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza
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2.4.2 Encuesta final de investigacion de mercados

De las entrevistas realizadas como paso previeadaesta final de mercados,

se ha elaborado la presente encuesta a ser aplicada

Cuadro N° 16: Modelo de la Encuesta

EMCLESTAS

DBJETIWD: TETERMTMAR LA FACTIELIDAD FARA EL LAMZAMIENTD ¥ COMERCIALIZATON DE TARIETAS
ARTEZZAMALES SATWWORK EM EL MOATE DE LA CIUDAD ZE CUMD

INSTRUFCCIOMES:
1- Lam datEnidemerts 5 preguniss propusstas 2nla presente Enoussks y conteste con veraodad
Z- Isrque oonune "ET SU rEspuests

PREGUNTAS:
1. & et tiame?
20825 %830 30m 39 2% @40 408 49 500838

33 =n sdelsnke

2. Cusles sy ginem:

MZ_ Fo
3. Engue sechor de Quito reside?

“orte: Centra: sur: vallms:
4, WUsked tl’-ﬂ-ﬁi!':

=l: i =
5. Estaria interesado en compear tarjetes de felicitacion artesanabes?

= i =

6. Cusles su color faeoeibol
Cmpesha:
Wiorada:

A
Megroc
Shs__
Tomete:
Sosade:
glencos
sojor

=

Sefimbe & afribwho gue mes ke inberess & 18 hors de comprar una iarjets
Colar:

Disemo;

= i

wersss:

Adorres:
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Z. Sefale el rango de costos que usted =sta dispuesto a pagar por una fargeta
Entre sS4y 37
Enfre 83y 560
Entre 83y 310
Hestm 51%:

3. Selecoione s ocasion mas imporiante pars comprar una tarjeta

feliciteoones:
Yscimiento:
Cumplesnos:
Mevided:

ARD Muewo:

Dim de |a Pdmdre:
Dis del Fadre:
Aniversarioc
Saby Shower:
SanVelEnting____

10, Cusal es bs frepsencia anusl de COMmpra
Entre= 1 ¥ 3:

Enfre d ¥ &:
kims d= B
Mo compra:

11. Incorpors BCCESOMEOS @ SU compra?
=l o

1Z. Seleccione | BOCESOTI0 QUE MAS Dompra’
Srasms con chocolste

Flores:
Cupcakes:
Comids:
“mluchas:
Dulces:
Jegmlos:

13. Cizal ex &l canal gue usted Weh EEre |8 compra?
Ll

Faoebpok: _

Sitio Web:
Florerim: ____

Certro Comercial: ____
Bazsr:

Sin respuests:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza
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Una vez realizada la encuesta arriba indicada, bepumlido obtener los

siguientes datos:
e Pregunta 1: Edad de los encuestados

Grafico N° 17: Edad de los Encuestados

EDAD DE LOS ENCUESTADOS

"m

m20a25 m25a30 m30a35 m35a40 m40a4s 50a55 m55en adelante

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

En el grafico que se muestra a continuacion podersarvar que el 34%
de los encuestados reflejado en 134 personasgserdgran en el segmento
de edades comprendidas desde los 25 a 30 afiosguBllemanera se
muestra que existe un porcentaje elevado paralédes de 20 a 25 afios
con 101 personas y de 30 a 35 afios con 93 pers&uwado que nuestro
mercado se establecera principalmente entre ladesdeomprendidas

entre los 20 y 35 afos de edad



54

» Pregunta 2: Género de los encuestados

Gréafico N° 18: Género

GENERO

®m Masculino m Femenino

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Cabe indicar que para esta pregunta se dividié rauestra de manera
uniforme para poder tener un criterio igualitar® ambos sexos, es por
esta razén que la distribucion de genero se muestnael mismo

porcentaje al 50% con 200 personas encuestadas
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« Pregunta 3: Sector de residencia de los encuestados

Grafico N° 19: Sector de Residencia

SECTOR DE RESIDENCIA

y

B Norte M Centro M Sur M Valles

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Dentro de la presente pregunta se sectorizo ldamsia del lugar de los
encuestados a fin de poder determinar si la zona enue se pretende
comercializar las tarjetas de felicitacion Artwosk, encuentra respaldada
por una muestra representativa del segmento objek®l mercado de

Quito.

Podemos notar que el 65% de los encuestados refadss en 258
personas, residen en el norte de la ciudad de QAda@ionalmente, se ha
podido evidenciar que el 22% de la muestra reptadaren 86 personas

reside en el centro de la ciudad de Quito.
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e Pregunta 4: Trabajo Remunerado

Grafico N° 20: Trabajo Remunerado

TRABAJO REMUNERADO

|
Si mNo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Para el presente estudio, nos ha parecido relegansailtar a la muestra
si se encuentra dentro de la poblacién econdmicativa a fin de

conocer cual es su disposicion al gasto en relacginingreso.

Podemos notar que el 84% de los encuestados refadss en 337
personas se encuentran trabajando de manera ragidatras que el 16%

representado en 63 personas se encuentran erotaigasion.

Es importante denotar que la mayoria de la mudstta poblacién de la
ciudad de Quito cuenta con un trabajo remuneratiblesy que esta
apreciacion valida nuestro andlisis macroeconouhicale se verifica que
los indices de desocupacion son relativamente lir@ote a la poblacion

econdmicamente activa.
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« Pregunta 5: Intencién de compra de tarjetas de los encuestados

Grafico N° 21: Intencion de Compra

INTENCION DE COMPRA

mSi  No

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

A través de esta pregunta, deseamos conocer lecitditede compra de
tarjetas artesanales en la muestra seleccionaos.ddtos que nos arroja
este estudio nos revela que el 90% de la muegtrasentada en 359
personas estén interesadas en adquirir tarjefadictacion, mientras que

apenas un 10% no muestra interés alguno en adgumioducto.

Este dato es importante para Artwork considerande egxiste una
demanda considerable que puede ser atendida yz&de| por lo que

representa una oportunidad atractiva para trabajal mercado objetivo
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» Pregunta 6: Cual es su color favorito?

Gréafico N° 22: Color Favorito

COLOR FAVORITO

m Celeste

® Morado

= Azul

M Negro

M Gris
Tomate

m Rosado
Blanco

Rojo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Mediante la presente pregunta se pretende conag@lesc son las
preferencias de la muestra con relacion a los eslpara la elaboracion de
tarjetas. Este dato se considera importe paraokktevfin de conocer cudl
sera la tendencia en colores para sus futuras sidiguies de cartulina,
como materia prima empleada para las bases eruéasejelaboran las

tarjetas de felicitacion.

De los datos presentados podemos ver que las gmefas en el color se

ubican de la siguiente manera:

= Azul: 22% con 80 personas encuestadas
» Rosado: 16% con 56 personas encuestadas

* Rojo y Blanco: 12% con 45 y 42 personas encuestadas
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= Negroy Tomate: 11% y 10% con 39 y 37 personasestadas

« Pregunta 7: Cudl es el atributo mas importante a escoger anareta de

felicitacion?

Gréfico N° 23: Atributo mas Importante de las Tarjetas de
Felicitacion

ATRIBUTO MAS IMPORTANTE DE LAS
TARJETAS DE FELICITACION

H Color
M Disefio
m Forma

H Mensaje

B Adornos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Artwork ha creido importante conocer el deseo nr@$updo de sus
clientes, a fin de comprender qué buscan cuand@momuna tarjeta de
felicitacion, y es en esta razén, que se puedenddrsgque el 40% de la
muestra representada en 143 personas, apreciayde manera el disefio
de una tarjeta. Por otro lado, también es reptatem conocer que la
decisién de compra se refleja de manera imporemtctores como: la

forma, en un 24% y el mensaje en un 17%
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Artwork puede identificar una gran oportunidad feea sus competidores
si el primer atributo a desarrollar es el disefimstderando que estas se
realizan de manera personalizada aplicando colotasnafios segun el
gusto de cada cliente. Por otro lado haciendccidelaal mensaje,
podemos acotar que Artwork le da la posibilidadli@inte final de ser el
protagonista para plasmar sus deseos en cada lemateaciones, por lo

gue los mensajes se ajustan a cada ocasion y dedesi

Pregunta 8: Cual es el rango de precios que el cliente esfdudsto a

pagar por una tarjeta de felicitacion?

Gréfico N° 24: Rango de costos que el Cliente edbdspuesto a Pagar

RANGO DE COSTOS QUE EL CLIENTE ESTA
DISPUESTO A PAGAR

M Entre S4y S7
mEntre S3y $6
™ Entre S5y S$10

M Hasta $15

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Mediante la presente pregunta Artwork desea conatgd es la
disposicion de pago de su mercado objetivo, dordeaspodido revelar
gue 44% de los encuestados representados en Eafaeresta dispuesta

a pagar entre $3 y $6 dolares por una tarjetaaaréks Sin embargo
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podemos notar que existe mercado para venderasgetun costo mayor

sin exceder los $10 ddlares.

En ambos casos, el rango de precios se encuent@deat los precios de
venta que maneja la empresa, toda vez que el rastm funcién de la

complejidad de la tarjeta que el cliente haya gatio.

Pregunta 9: Cual es la ocasion mas importante a la hora de@@mna

tarjeta de felicitacion?

Gréfico N° 25: Ocasién mas Importante para Compra na Tarjeta
de Felicitacion

OCASION MAS IMPORTANTE PARA
COMPRAR UNA TARJETA DE FELICITACION

M Felicitaciones

0,

W Nacimiento
M Cumpleafios
® Navidad

m Afio Nuevo

m Dia de la Madre
M Dia del Padre

M Aniversario
18%

M Baby Shower

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

San Valentin

Mediante la presente pregunta Artwork podra guiss esfuerzos de
produccion de acuerdo a las tendencias que nodarégemuestra
consultada. Como aspectos importantes, podemas qué¢ el 18% de la

muestra representada por 66 personas ha indicagldagocasion mas
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importante para comprar una tarjeta de felicita@énpara la época de
navidad, no obstante, podemos notar que las imeeside compra se

muestran de forma considerable en las siguienes@tes:

Cumpleafios en un 14%, Felicitaciones y Dia de laran un 12%,

Aniversario en un 11% y San Valentin en un 10%

Pregunta 10: Cual es la frecuencia anual de compra de tarjdéas

felicitacion?

Grafico N° 26: Frecuencia Anual de Compra

FRECUENCIA ANUAL DE COMPRA

HEntrely3
Entred4y 6

B Mas de 6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

La presente pregunta se ha formulado a fin de @@l es la frecuencia
con la que la muestra adquiere tarjetas de fediditea de donde podemos
ver que el 52% de los encuestados representad@ grersonas, compran
entre 1 y 3 tarjetas en un afio, mientras que el 88%ncuestados

representados en 138 personas compran entre drjgs en un afo.
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Es importante conocer la frecuencia de compra ddipoder establecer
una estrategia de fidelizacion de los clientesegasar una participacion

de mercado mayor.

Pregunta 11:Incorpora accesorios a la compra de tarjetas?

Gréfico N° 27: Clientes que Incorporan Accesorios au Compra

CLIENTES QUE INCORPORAN ACCESORIOS
A SU COMPRA

| Si

= No

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Es importante para Artwork conocer si deberéa bagagstrategia en la
incorporacion de productos complementarios dergrsudyiro de negocio.
De acuerdo a la muestra encuestada podemos veel (8@&% de los
participantes representados en 294 personas, afigieductos

complementarios a la compra de tarjetas.
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» Pregunta 12:Qué tipo de accesorios Incorpora a la comprarjktda?

Gréfico N° 28: Accesorio Adicional mds Comprado

ACCESORIO ADICIONAL MAS COMPRADO

m Fresas con chocolate
M Flores

m Cupcakes

W Comida

m Peluches

m Dulces

M Regalos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Complementando la pregunta 11, podemos destacdasg|personas que
realizan compras adicionales a las tarjetas datéedion tienen una fuerte
predisposicion de compra a las fresas con chocpldtiéces representadas
por el 18% de los encuestados. Asi también podelestacar que existe
una fuerte aceptacion a las flores y los regalas €016% y 14%

respectivamente.
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« Pregunta 13:Cuél es el canal mas utilizado para la compradetas?

Gréfico N° 29: Canal mas Utilizado para la Compra

CANAL MAS UTILIZADO PARA LA COMPRA

m Local

B Facebook

m Sitio Web

W Floreria

B Centro Comercial
1 Sin respuesta

W Bazar

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

Finalmente mediante esta Gltima pregunta, Artwased conocer cual es
el canal tradicional para la compra, con la firadidle poder explotar un
canal que no se encuentre tan saturado y sea coomio practica del

mercado al que desea llegar.

En el gréfico anterior se puede observar que ehlcaadicional mas

utilizado por el 20% de los encuestados represenpad 80 personas
prefiere acercarse a un local para adquirir suseBie servicios. Asi
también podemos notar una fuerte tendencia al @sed®s sociales como

Facebook en un 19% de los encuestados a travéspkrsbnas.

Es importante sefialar que la poblacion cada venagentra tecnificando

mas sus compras a través de medios electronicagielaepresenta una
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geograficas con el uso del internet.

2.5 SEGMENTACION DE MERCADOS

La segmentacion de mercados pretende agrupara@hssimidores en conjuntos lo

mas homogéneos posibles en cuanto a una prefecemeexcial y a su vez, de manera

diferenciada con relacion a los demas grupos dsuroidores de un mercado.

La segmentacion de mercados utiliza variables deffiogs,

econdmicas entre otras, para la seleccion de ucaahebjetivo

2.5.1 Variables de segmentacion de mercados

2.5.1.1Factores Geograficos

Esta variable de segmentacion consiste en diVidireacado basado en la

ubicacion geografica u otras caracteristicas meteacias como tamafio de

la ciudad, provincia, etc.

psicolégicas,

Cuadro N° 17: Segmentacion de mercado - Geografica

SEGMENTACION DE MERCADOS ARTWORK

GEOGRAFICA

1ra variable:

PAIS

ECUADOR

14.000.000,00

QuITo

QuiTO Y VALLES

2.500.000,00

TOTAL

2.500.000,00

RESULTADO DE LA PRIMERA SEGMENTACION:

Realizado por: Andrea Vinueza

2'500,000 HABITANTES DE ECUADOR RESIDEN EN LA CIUDAD DE QUITO
Fuente: Sprocket.
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Mediante el presente cuadro podemos concluir quelelanitacion
geografica nos permitiria llegar a 2’500.000 hatiga en la ciudad de

Quito de manera global.

2.5.1.2Factores demogréficos

Los factores demograficos resultan de gran utilela@l presente estudio
debido a que nos permiten identificar a nuestrenteds potenciales a
través de caracteristicas como la edad y el gérataiork debe tomar en

consideracion que las necesidades y deseos seiam&a dependiendo al

rango de edad de sus consumidores.

Cuadro N° 18: Segmentacion de mercado - Demografica

SEGMENTACION DE MERCADOS ARTWORK

2ra variable: DEMOGRAFICA
SEXO HYM 100% 2.500.000,00
EDAD 20A60AR0S 54% 1.340.000,00
NIVEL DE INGRESOS MEDIO 60% 804.000,00

RESULTADO DE LA SEGUNDA SEGMENTACION:

530,000 HOMBRES Y MUJERES QUE RESIDEN EN LA CIUDAD DE QUITO QUE TIENEN ENTRE 20Y 60 ANOS TIENEN UN INGRESO
MEDIO

Fuente: Sprocket.
Realizado por: Andrea Vinueza

Una vez aplicada la segunda variable de segmentaoiésexo, edad, y
nivel de ingresos, podemos notar que nuestro mersada reducido a

804,00 hombres y mujeres de 20 a 60 afios que pargibingreso medio.



68

2.5.1.3Factores psicograficos

A través de las variables psicograficas podremiagiomal los atributos

afines con pensamientos, sentimientos y condudtasa esta finalidad

debemos escoger variables como la personalidaslgskilos de vida

Cuadro N° 19: Segmentacion de mercado - Psicogrédic

SEGMENTACION DE MERCADOS ARTWORK

3ra varable: CONDUCTUAL O PSICOGRAFICA

[ ATRIBUTO [exclusivipao | 7% [ &oaoo000

Fuente: Sprocket.
Realizado por: Andrea Vinueza

Podemos notar que el 75% de nuestra poblacion\abjed mencionado a
la exclusividad como el atributo de compra mas &dsc Los clientes
potenciales de Artwork se encuentran interesadossatisfacer sus
necesidades de reconocimiento a través de un poodiigico y

diferenciado.
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2.5.1.4Target de Mercado

Cuadro N° 20: Segmentacion de mercado ARTWORK

r

SEGMENTACION DE MERCADOS ARTWORK

1ra variable: GEOGRAFICA
PAIS ECUADOR 14.000.000,00
QuiIto QUITO Y VALLES 2.500.000,00
TOTAL 2.500.000,00

RESULTADO DE LA PRIMERA SEGMENTACION:

2'500,000 HABITANTES DE ECUADOR RESIDEN EN LA CIUDAD DE QUITO

2ra variable: DEMOGRAFICA
SEXO HYM 100% 2.500.000,00
EDAD 20A 60 ANOS 54% 1.340.000,00
NIVEL DE INGRESOS MEDIO 60% 804.000,00

RESULTADO DE LA SEGUNDA SEGMENTACION:
530,000 HOMBRES Y MUJERES QUE RESIDEN EN LA CIUDAD DE QUITO QUE TIENEN ENTRE 20Y 60 ANOS TIENEN UN INGRESO
MEDIO

3ra variable: CONDUCTUAL O PSICOGRAFICA

603.000,00 |

TARGET

603,000 HOMBRES Y MUJERES QUE RESIDEN EN LA CIUDAD DE QUITO QUETIENEN ENTRE 20 Y 60 ANOS, QUE CUENTAN CON
UN INGRESO BASICO PREFIEREN COMO ATRIBUTO LA EXCLUSIVIDAD
Fuente: Sprocket.
Realizado por: Andrea Vinueza

ATRIBUTO |exciusivioan | 7%

Una vez aplicadas las tres variables de segmentagéogréfica,
demografica y psicografica, podemos concluir questro target de
mercado son 603.000 hombres y mujeres que resi@ui¢o, que tienen
una edad comprendida entre los 20 y 60 afios de gdadperciben un

ingreso medio y que buscan como atributo prindgakclusividad

Es importante destacar que precisamente Artwoékesdbcada a brindar
disenos exclusivos para cada uno de sus cliergasega razon, podemos

garantizar que esta necesidad estara satisfecha.
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2.5.2Identificacion del Mercado Objetivo

El mercado objetivo, designa la totalidad de unaeisp preferente donde
confluyen la oferta y la demanda para el intercanmd® bienes y servicios.
Comprende entre sus elementos mas importantesaical geografico, los
canales de distribucion, las categorias de produmimerciados, el repertorio
de competidores directos e indirectos, los térmidesintercambio, y a los
representantes de la demanda entre los que senémacuénfluenciadores,

prospectos compradores y también el grupo metigeédia, s.f.)

2.5.2.1Evaluacion de los segmentos de mercado

Para la evaluacion de los segmentos de mercadap/ridebera estar

atento principalmente a los siguientes aspectos:

- Eltamafio y crecimiento del segmento:

Se debera tener en cuenta que no siempre el segméstgrande
sera nuestro segmento con mayor crecimiento, gieggia podemos
notar que segmentos de mercado mas pequefios pseden
potenciables de mayor manera, es por esto que Artseoenfocara
en el segmento de personas de 25 a 30 afos, geecsentre
econémicamente activo, que resida en el norte e gyue tenga
una predisposicion de compra anual de hasta 3aamgen un valor

promedio de $6.19
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El atractivo estructural del segmento

Dentro de este parametro vemos importante deno&rAgtwork
deberd cuidar sigilosamente el comportamiento dapca de
productos substitutos como son las tarjetas em lina su vez las
tarjetas que se comercialicen por una marca re@soomo

Hallmark en un centro comercial.

Los objetivos y recursos de la empresa

Artwork debera enfocar sus recursos a la producdetarjetas de
felicitacion dentro del margen promedio de venfmale enfocar
sus esfuerzos al mercado potencialmente interesado,contrario
gastara sus esfuerzos en un segmento de mercadabmPara este
ejercicio, promediando los costos de venta promed® ha
evidenciado que la intencidn de compra esta lirmidun maximo

de $6.19.



72

Cuadro N° 21: Target de mercado

STATUS - MONTO GLOBAL

CALCULOS DE MONTO PROMEDIO PONDERADO CUANTITATIVO

VALOR APROXIMADO TARGET REFERENCIAL % DEMAN DOLARES

5 5,50 156.780 26% 8622590
5 4,50 265.320 44% 1193940
5 7,50 138.690 23% 1040175
42210 633150

603.000 100% 3.720.555

MONTO PROMEDIO PONDERADO ) 6,19

603.000

STATUS - FRECUENCIA GLOBAL
CALCULOS DE MONTO PROMEDIO PONDERADO CUANTITATIVO

VALOR APROXIMADO TARGET REFERENCIAL % DEMAN FRECUENCIA
2,00 313560 52% 627120
5,00 235170 39% 1175850

54270
603.000

9%
100%

434160
2.237.130

FRECUENCIA PROMEDIO PONDERADA
[ ER ]

3,71

Fuente: Sprocket.
Realizado por: Andrea Vinueza

2.5.2.2Seleccion de los segmentos de mercado

Para la seleccion de los segmentos de mercadzawiinos la estrategia
de marketing diferenciado, en donde la empresaldeatrigirse a varios
segmentos de mercado y disefa diferentes ofertascpda uno de ellos

(Kottler & Amstrong, 2013)

« Perfil: Hombres y Mujeres que residan en el noet€dito, tengan
un ingreso medio, con intensién de compra de hastatarjetas

anuales y que estén dispuestos a pagar hasta $6.19
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2.5.2.3Demanda Potencial

La demanda potencial nos permitird pronosticarietlnde ventas de
tarjetas de felicitacion partiendo del target deaado al que pretendemos
atacar considerando el nimero de usuarios intesesau el producto, la
frecuencia de compra y el monto promedio de la rajsde donde se

desprende el siguiente analisis:

Cuadro N° 22: Demanda Potencial

DEMANDA POTENCIAL

USUARIOS
FRECUENCIA RELATIVA
MONTO

MERCADO POTENCIAL $§  13.836.649,05

Fuente: Sprocket.
Realizado por: Andrea Vinueza

Podemos concluir a través del estudio de mercade@xgiste un mercado
potencial de tarjetas de felicitacion en el seatote de la ciudad de Quito
de $13'836,649.05 en forma global. Considerand@ ywostura
conservadora, Artwork desea atacar al 0.2% de diotercado,
concentrando su esfuerzo y capacidad instaladallpgea a un volumen
de venta anual de $27.673.30, por lo que la prodonode tarjetas de

felicitacion estara en razén de 621 cada mes.
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2.5.3 Conclusiones del capitulo

Una vez analizadas las preferencias del targetaeteato de tarjetas de
felicitacion podemos concluir que nuestro segmeritoitario de enfoque
son los hombres y mujeres que residen en la ciddaduito que tienen
entre 20 y 35 afios de edad, con un nivel de ingresedio y una

frecuencia de compra del hasta 3 tarjetas anuales.

Pretendemos atacar este segmento a traves desosikss considerando
la alta predisposicion al uso de tecnologia, péahbo sera prioritario que
se desarrolle un perfil en Facebook e Instagramngsegoermita estar en
contacto con nuestros clientes y a su vez nos tserognocer sus

necesidades mas profundas.

Dentro del proceso de produccion como tal, se detegrer en cuenta el
principal atributo de importancia de mercado, lalesividad. Artwork

debera concentrar sus esfuerzos en ofrecer un gimgarsonalizado de
acuerdo al requerimiento de cada uno de sus digmbe o que se debera
involucrar al cliente en el proceso de producciéntatjetas artesanales
con la intensién de brindar el mejor servicio pleEsibgenerar experiencias

positivas que nos aseguren una recurrencia emiareo

En cuanto al producto, se debera tener en considargque las ocasiones
mas importantes de consumo son: la navidad, etielim madre y los

cumpleafios. La estrategia de Artwork deberd erdecan un 50% en
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atender esta necesidad, sin embargo debera creamktsén una nueva
cultura de compra enfocada a acrecentar las neckesidde los

consumidores con relacion al resto de festividades.

Es importante considerar en el proceso de inverstdais preferencias de
color del mercado potencial de Artwork, por lo gee debera prestar
atencion a mantener el stock de bases de caredirmlor azul, celeste,
negro, rojo y blanco. La prevision que podemosresn cuanto a
mantener el stock necesario de cartulinas baseersitira no generar
demoras en el proceso de produccion y gestionastnagerecursos de

manera mas dinamica.

Hemos podido concluir que existe predisposicion mhercado para
adquirir productos complementarios a sus comprasase que hemos
identificado la necesidad de programar este deséandrcado en el

mediano plazo para poder abarcar una mayor patidp.

Para finalizar es importante mencionar que el @iesta acostumbrado a
acudir a un local comercial para escoger sus & felicitacion, por lo
que deberemos analizar la necesidad del mercadolgapertura de un
punto de venta en un centro comercial que nos peesstar mas cerca de

nuestros clientes y no dejar desatendido a esteese#g de mercado.



3 ADMINISTRACION DE LA CADENA DE VALOR

3.1 ANTECEDENTES

Artwork ha permanecido en el negocio de elaboragétarjetas de felicitacion desde
hace 5 afios como una pequefia microempresa, simgontamo la mayor parte de
empresas familiares, no ha considerado sus prodesnsgocio como una fuente de
ventaja competitiva que les permita generar mayatabilidad conforme su

administracion de operaciones.

Para Artwork la generacion del valor de su serviaitica en la diferenciacion de los
productos ofrecidos, por cuanto la calidad de nadésrde los productos es superior a

la de la calidad de los materiales ofertados pas@mpresas dentro de la ciudad.

Con el fin de realizar un analisis que permita idiear las principales areas criticas
actuales del negocio y para poder evaluarlas seaaplel analisis de la cadena de

valor conforme los siguientes puntos:

1.- Actividades Primarias de la Cadena de Valor

« Logistica Interna

« Operaciones y Procesos

« Logistica Externa
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« Marketing y Ventas

» Servicios

2.- Actividades de Apoyo

 Infraestructura
« RRHH
« Investigacion y Desarrollo

« Administracion de Recursos

3.2 ACTIVIDADES PRIMARIAS

3.2.1 Descripcidon Operativa de Logistica Interna

En esta actividad se pretende gestionar los pedieldss diferentes clientes y a
su vez manejar el inventario de materia prima @filgmente, a fin de que no

existan demoras en el proceso de produccion.

Las actividades dentro de la logistica para la agpén de Artwork son las

siguientes:

« Adquisiciones
* Almacenamiento

* Entrega
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1. Adquisiciones

Las adquisiciones dentro de la empresa tienen dogpanentes y se

establecen por el origen de los productos.

La compra de insumos en el extranjerola mayor cantidad de productos
para la elaboracion de las tarjetas de felicitapr@viene del extranjero y son
consecuentes con las necesidades del mercad@&gdaas festivas del afio.

Entre los insumos que se importan se encuentraidogntes:

« Stickers decorativos

« Blocks de papel decorativo con disefios
e Apliques

« Sprays decorativos para papel.

e Troqueles

« Insumos y maquinaria de la marca Sizzix

La compra de insumos en el paida empresa realiza muy pocas compras en
el pais con el fin de mantener un stock permardmfroductos, sin embargo
dentro de todo el inventario de la compafia loaigige se puede encontrar
como compra nacional son las cartulinas utilizgudaa las bases de cada una

de las tarjetas.

Cabe indicar que la compra de los insumos inteonabdes se las realiza en

gran escala dos veces al afio, sin embargo Artwarlkcdnsiderado la
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oportunidad de realizar compras para productossqueenden con motivos
para épocas especiales. Los pedidos de los insoacomales, se la realiza

conforme la demanda del mercado.

Se puede notar que aunque la compra de insumostasoearia y que
Artwork no cuenta con una demanda mensual constastenecesario
considerar una planificacion de compras con eldénmantener producto

disponible para la elaboracién y comercializaciénatjetas de felicitacion.

. Almacenamiento

La empresa cuenta con una estructura de almacamtantradicional, en
donde se separan los insumos y la materia prinaaladéacil elaboracion de
la tarjeteria en el proceso de produccion. Catieanque es necesario contar
con un sistema de organizacion y etiquetado ercdgss plasticas de los

insumos a fin de poder controlar el inventario ganaroduccion.

. Entrega

Para este procedimiento, Artwork ha decidido immcente manejar las

entregas de manera personal, considerando qudéidoges a los que se ha
enfocado en este lapso de tiempo han sido cercargderidos de los socios,
y es por esta razdn, que la entrega se realiza karario y fecha previamente

acordado con cada cliente en el taller de Artwork.
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3.2.2 Descripcion Operativa de Operaciones y Procesos

De acuerdo a la naturaleza de la solicitud dehtdidas actividades del proceso

de produccion se detallan en los siguientes puntos:

Verificacion de existencias de materia prima pnexgate troquelada

 Verificacion de existencias en stickers de cardliques y adornos

« Corte de bases en cartulina de acuerdo a las nseckdaeridas por el

cliente final.

« Armado y disefio del pedido

 Verificacion de calidad del producto final

« Colocacion de sobres en tarjeteria y embalajerdelusto final

3.2.3 Descripcién Operativa de Logistica Externa

Dentro de la logistica externa, Artwork ha creigipartante mantener especial

atencion en los siguientes aspectos:

« Almacenamiento del producto terminado: Se debeek Eespecial cuidado

debido a que se maneja materiales susceptiblefasgay/o arrugarse.
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En este caso, el almacenamiento se realiza engagigas amplias que

protegen el producto final.

 Distribucion del producto al consumidor: Se ha ideado que es

necesario contar con un embalaje llamativo queelenpa al cliente
visualizar el producto, y es por esta razon quepkxidos de volumen

considerable, estan empaquetados en cajas cooa@tiahsparente.

3.2.4 Descripcion Operativa de Marketing y Ventas

La gestion de marketing y ventas no ha sido patinada dentro de la cadena
de valor de Artwork, es por esta razén que no s#ifbadido de mejor manera
el producto que se oferta, y se ha limitado a cagiaclientela a través de
conocidos y referidos de los socios, que han Vizdgio el trabajo que la
empresa realiza a través de un evento u ocasi@asiasgonde se haya utilizado

el producto.

3.2.5Descripcidon Operativa de Servicios

Por la naturaleza del producto no se cuenta coseuricio de post venta, sin
embargo, se cree necesario establecer politicappder evaluar la satisfaccion
del cliente y valorar su experiencia en Artworkfirade poder fidelizar al

consumidor y generar un futuro posicionamiento éecado.
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3.3 ACTIVIDADES DE APOYO

3.3.1Infraestructura

Artwork no cuenta con una infraestructura proplanamento comparte una
oficina con otra compafia y reparten de maneragocognal el costo del

arriendo

Cabe indicar, que la empresa cuenta con un sewodiable externo, encargado
de velar por el patrimonio de la empresa y a sy det analisis para la

determinacion de costos en el producto terminado.

3.3.2RRHH

Actualmente Artwork no cuenta con un departamewoionél de Recursos
Humanos, sin embargo las accionistas de la em@edaan encargado de
capacitar al auxiliar de produccion en lo que getaria y scrapbooking se

refiere.

Es importante mencionar que las dos accionistagnseentran realizando
capacitaciones en linea a fin de poder ofrecerexpariencia mas agradable a

su cliente final.
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3.3.3Investigacion y Desarrollo

Artwork ha visto la necesidad de mantenerse apegdddecnologia, y es por
esta razdbn que ha venido haciendo constantes ioness en maquinaria

innovadora que permita minimizar los tiempos detpso de produccion.

Al momento, Arwork ha expresado su intencion de m@mde una nueva
trogueladora laser y una impresora portéatil paiguetas y adornos en papel

adhesivo.

3.3.4 Administracion de Recursos

La administracion de recursos es de vital impoitapara el funcionamiento de
Artwork, debido a que se debe tener en cuentaoebgimiento para la correcta
elaboracion y almacenaje de piezas troqueladdsulat complementarios de

adorno, asi como cintas y stickers decorativos.

El adecuado orden de los distintos materiales agualda optimizacion de los

recursos y reduccion del tiempo en la elaboraceémpobducto final.

3.4 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

e Una vez analizada la cadena de valor se puedeutogae Arwork carece de de

estructuras de negocio por la naturaleza en laoggenalmente la empresa fue

concebida, sin embargo a fin de poder proyectarseeger a la medida que su
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mercado potencial demanda, es imperativo la creadi@ politicas y
procedimientos que permitan a la empresa refotrpantos criticos y plantear

mejoras.

Se debe considerar como punto importante el lerraatdo del proceso base para
la elaboracion de tarjetas de felicitacion, ya qae la definicion del mismo se
podra optimizar la materia prima y la mano de abracta. Asi también vemos
prioritario manejar un estandar de tiempos de joapalanificacion diaria, esto
con la finalidad de planificar el stock de cortérgquelado disponible para la

produccion diaria.

Es de vital importancia para Artwork invertir endasarrollo de Marketing, mismo
gue debera manejarse de forma diferenciada a fidefieir de acuerdo a las
necesidades, las estrategias mas viables parpticzm de una mayor cantidad de
clientes. Se ha podido evidenciar que la emprasasée momento carece de
estrategias y se ha enfocado a un segmento lind@adbentes referidos, por lo que
se debera establecer estrategias genéricas geenégn mejorar la percepcion de

sus clientes actuales y potenciales.

Finalmente es importante considerar el manejo deptapra de insumos en el
extranjero considerando que con las medidas rixgaiscpara la importacion de
materiales afectara de manera directa a este aspentro de la cadena de valor.
Se deberé prever un stock importante a fin no caot@ainconvenientes derivados

de la falta de materiales.



4 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO Y POSICIONAMIENTO Y FIDELIZ ACION

4.1 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Con la finalidad de posicionar las tarjetas decii@cion de Artwork, se ha visto la de

enfocar sus recursos en generar estrategias catigan beneficios importantes para
la empresa. Sera prioritario que las estrategiassg planteen a lo largo del presente
capitulo se basen en la diferenciacion y la linatadpacidad para ser reproducidas

por la competencia.

4.1.1 Estrategias de marca

4.1.1.1Marca

La marca de un producto es sumamente important@oahento de

construir una identidad corporativa y sobre tod@paantener la imagen

de la empresa en la mente del consumidor al quempresa desea

enfocarse.

Artwork ha considerado posicionar a través deilgisientes aspectos:

« Notoriedad: Concentrar la atenciéon del cliente lenombre de la

empresa y asociar con el servicio que ofrece
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« Elegancia: Se pretendera manejar un logotipo atcaciue sea

asociado con esta cualidad.

« Exclusividad: Se destacara esta cualidad relacawlancon el

slogan: Handmade with love

4.1.1.2L ogotipo

El logotipo de Artwork pretende comunicar a susrties de manera visual

el trabajo artesanal que realiza en sus producgi@seasi que se ha creado

un logotipo que denote carisma, sencillez, amadallig pasion por la

creatividad y el amor.

Gréfico N° 30: Logotipo - Color

=

%MM& Wlﬂ\ Love

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

La seleccién de colores ha sido manejada de mgneral logo de nuestro
producto sea visiblemente arménico y que transniégersonalidad de

la empresa.
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A través de sus colores Artwork pretende comunicar:

« Rojo: Energia, fuerza y pasion

« Tomate: Diversion

e Amarillo: Entusiasmo y juventud
« Verde: Naturalidad y crecimiento
« Celeste: Seguridad, tranquilidad

« Morado: Exclusividad

La aplicacion del logo sera de regla general yasedluira a manera de
sticker en la parte posterior de las tarjetas dieitkecion, que debera
presentarse de forma discreta, elegante, sobrigogogional a las

medidas de la tarjeta a producir.

Adicionalmente se ha visto la necesidad de manea tonalidad
monocromatica para el embalaje de pedidos granfllesla consolidar la
imagen corporativa y generar un posicionamientsmdecado a traves de

la marca y se presentara de la siguiente manera

Grafico N° 31: Logotipo b/n

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza
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4.1.1.3Slogan

Artwork pretende comunicar a través de su slogammayor ventaja
competitiva que es la fabricacion artesanal desligstas de felicitacion y

reforzar el atributo principal de la exclusividad.

Gréfico N° 32: Slogan

Hawﬂvmje Wd"r\ \,ove

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado Por: Andrea Vinueza

4.1.2 Seleccion de estrategia de posicionamiento

La estrategia que se ha seleccionado para el poainiento radica en resaltar
el atributo principal del producto y hacer énfamisla calidad vs el precio de

venta del bien.

Artwork desea llegar a la mente del consumidor lpaarse como su primera
opcion de compra, es por eso publicitara su logeryicio en Facebook a fin de
incrementar las visitas a su pagina web. Asi tambe fidelizara a los clientes
a través de boletines informativos con novedadesmigvos disefios con la

finalidad de recordarles de su servicio.



89

4.2 ESTRATEGIA DE PRODUCTO

La estrategia de producto se basara en los atsitegpecificos que comercializa

Artwork en sus tarjetas de felicitacion.

« Forma: Las tarjetas de felicitacion podran seratatias en diferentes formas de

acuerdo al troquel que el cliente escoja parada ba sus tarjetas

« Disefo: Al ser tarjetas personalizadas, es eltelignien escogera los elementos
decorativos a incorporar dentro de su tarjetaa Eatiable, genera satisfaccion

a la necesidad de exclusividad de los clientes.

« Precio: El cliente podra escoger tres variedadesarjetas y en base a su

seleccion se establece el costo

= Full: $7

= Estandar: $5.50

= Basica:$4.50

4.2.1 Marketing Mix

A continuacion se presentaran los objetivos magboeslos cuales se trabajara

el Marketing Mix de Artwork
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Cuadro N° 23: Objetivos de Marketing ARTWORK

AVANCE OBJETIVOS MARKETING ARTWORK (2015-2016)

PRODUCTO - EXPERIENCIA
Desarrollar productos complementarios hasta Ene 2016

30%

AVANCE

. IMedir la satisfaccion del servicio en Enero 2016

30%

M FPosicionamiento de la marca Artwork hasta Julio 2016
PLAZA - ACCESIBILIDAD
Incrementar los canales de venta con la apertura de una isla en el Quicentro Shopping hasta Nov 2016

vl Buscar nuevos Nichos de Mercado para distribuir tarjetas de felicitacion hasta Ene 2016
PROMOCION - COMUNICACION
Estimular las ventas de tarjetas a travez de la creacion de una web corporativa hasta Dic 2015

20%

¥ Desarrollo e Implementacion de campana publicitaria hasta Jul 2016

M Realizar una promocion de Ventas por navidad hasta Dic 15
PRECIO - VALOR - SERVICIO
sBl Incrementar Volimenes de venta hasta Dic 2016

30%

LA \Vedir la satisfacion de servicio al cliente hasta enero 2016

50%

i
Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

06
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4.2.1.1Producto

Cuadro N° 24: Desarrollar productos complementarioshasta enero 2016

AVANCE GENERAL

ARTWORK- DESGLOSE OBIJETIVOS PRODUCTO (EXPERIENCIA)

Objetivo 1.1 Desarrollar productos complementarios hasta Ene 2016

Elaborar un catalogo de productos . R Auxiliar / Disefiar 4 nuevas
_ Auxiliar Produccion |sep-15 R _
complementarios Propietario productos
PROPIETARIA Revision d
Prueba piloto en facebook Administrader oct-15 | now-15 _ EVISIDrT = 0% 5
Andrea Vinueza prueba piloto

T6

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

Artwork ha visto la necesidad de buscar productosptementarios para la venta de tarjetas de faticih. Tomando en consideracion al estudio

de mercado realizado, se buscaré ofrecer un pacueigleto y con esto cerrar el circulo de los potagique podria ofrecer nuestra competencia.
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Ejemplo Producto:

Nombre: Happy B-day

Descripcion: Celebra este dia especial regalando un arreglo de
frutas y plasmando tus mejores deseos en lasasuget felicitacion

Artwork

Precio: $15.50

Una vez desarrollado el catdlogo de productosarszata un plan

piloto a través de Facebook a fin de poder validaohtencion y

frecuencia de compra y viabilizar este nuevo prtmuc
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Cuadro N° 25: Medir la satisfaccion del servicio hsta enero 2016

AVANCE GENERAL

ARTWORK- DESGLOSE OBIJETIVOS PRODUCTO (EXPERIENCIA) CRONOGRAMA

Objetivo 1.2 Medir la satisfaccion del servicio en Enero 2016

FEIN =T U L = I I N 20 = < < I O 3

Elab ta d Tabulaci
sBOTaruna Encuests oe Administrador sep-15| oct-15 Auxiliar abuiacion

satisfaccion del cliente Encuests

20% s 20,00
. . - Estandar de
Elaborar plan de mejoramiento Administrador oct-15 | now-15 Consultor MK calidad 0% 5 50,00

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

O
Artwork en su preocupacion de generar experieruigitivas en su mercado objetivo, realizara unaiesta de satisfaccion en linea con la

finalidad de conocer la retroalimentacion del dkeen relacion a sus percepciones sobre la calidedp, producto y servicio. De dicha encuesta

elaboraremos un plan de mejoramiento a fin de ageguoa excelente experiencia y una recordacianatea.
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Cuadro N° 26: Posicionamiento de marca Artwork hast Julio 2016

AVANCE GENERAL

ARTWORK- DESGLOSE OBJETIVOS PRODUCTO (EXPERIENCIA)

Objetivo 1.3 Posicionamiento de la marca Artwork hasta Julio 2016

Aprobar slogan

Ampliar el slogan de Artwark Administrador nov-15 Consultor Mk
para la marca

Incorporar un

Mejorar el Logo de Artwork Marketing oct-15 | nov-15 Consultor Mk B 25% 5 50,00
icono del producto

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

O
Artwork desea generar un posicionamiento de mataés de sus recursos disponibles, es en esta gae se ha visto la necesidad de reforzar
la pieza gréfica del logo de Artwork complementdadmn un icono que represente la creatividad juskédad de sus productos. Por otro lado,

se desea ampliar el slogan con la finalidad destngtir de mejor manera nuestro mejor atributo.
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4.2.1.2Precio

Cuadro N° 27: Incrementar volimenes de venta hastAic 2016

AVANCE GENERAL

ARTWORK - DESGLOSE OBJETIVOS PRECIO (VALOR Y SERVICIO)

Objetivo 4" Incrementar Voliimenes de venta hasta Dic 2016

CRONOGRAMA

Flea|mw|njiz|1 elz|a| 5| T E]la]0] M|

Inwersti ramienta de | Marketi Paliiza de
nuerstigar cemparamienta de fa arketing. ag2-153] aga-15 Consultar precios dela 0% ¥ 50,00
competencia Comercial )
competencia
c litios de d " | Paliica de
SMSTArPOINCS OF JESSUSMe SNVOMMEN | Administradar | sep-15 | act-15 | Andrea Winueza | precios brasade 505 ¥ 20,00
aplicable ainvitaciones
en eloasto
Establecer estrategia de diferenciacion Ma_rk_etlng, now-15 | mow-15 Consultar Analisis n:_Ie 205 k3 50,00
Administradar estrategia

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

Con la finalidad de incrementar el volumen de venéatwork investigara el comportamiento de la cetepcia a fin de
tomar las mejores practicas y aplicarlas en su foatienegocio. Asi también, desarrollara una igalide descuento por
volumen que sera aplicable a las invitaciones erergd con la finalidad de poder ofertar este s@rw que no sea

inaccesible dentro de nuestro target de mercado.

G6
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Cuadro N° 28: Medir la satisfaccion del servicio atliente hasta enero 2015

AVANCE GENERAL
ARTWORK - DESGLOSE OBJETIVOS PRECIO (VALOR Y SERVICIO) CRONOGRAMA

Objetivo 4. Medir la satisfacion de servicio al cliente hasta enero 2016 2015
) . Pesponzable del . . - / F‘e
Cad. Estrategia Contral Inicio | Final Actares Indicadares cumplimienta del | Presupuesto oozl fe] | a5 )67 &]afw]nfe
objetivo
. . . . Marketing . Marual de .

Comunicacian para recepcion de pedidos o ago-15| sep-15 Marco Oniz o i 205 4 40,00
Administradaor servicio al cliente

Servio de Post-venta Mafrk.etlng sep-15| now-15|  Marco Ortiz f\j'lafnual c!e 10 ¥ 50,00
Administradaor servicio al cliente

Mgdir de forma habitual zaisfaccion de Ma!rk_eting now-15| dic=15 | Marco Oniz Ma!nual n:!e 1 4 50,00

cliente Administrador servicio al cliente

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

O
(o))

Se ha planteado esta estrategia a fin de conoperdapcion del cliente en relacion al precio vsis®. Es importante que el cliente se sienta

satisfecho en toda la linea de tiempo que genecanpra, es asi que Artwork analizara el procesmuomsamente para asegurar que nuestro

cliente no sienta que el costo es elevado en cauigara la atencién que se brinda.
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4.2.1.3Plaza

Cuadro N° 29: Incrementar los canales de venta cda apertura de una isla en el Quicentro Shopping tsta Nov 2016

AVANCE GENERAL

ARTWORK - DESGLOSE OBJETIVOS PLAZA (ACCESIBILIDAD) CRONOGRAMA

Objetivo 2.1 Incrementar los canales de venta con |a apertura de una isla en el Quicentro Shopping hasta Nov 2016

Alguilar espacio en Quicentro

Administrador 3go-16 | 3go0-16 | Andrea Vinueza | Contrato arriendo

Shoppine

Montaje de punto de venta Administrador sep-16 | sep-16 | Andrea Vinueza | Diseno ptowventa 0% 3 500,00
. . . Perfil del R
Contratar vendedor calificado Administrador sep-16 | sep-16 | Andrea Vinueza ded 0% 5 354,00
vendedor

L6

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

Tomando en consideracién al estudio de mercadizadal en la presente investigacion, se ha podidiereiar que un porcentaje considerable
de clientes prefieren acercarse a un punto de ¥@at@ escoger sus productos y realizar la confpsaasi que con la finalidad de poder atender
a este segmento del mercado, buscaremos un esisamoen el Quicentro Shopping para poder estar ceéca de nuestros clientes y ofrecer

nuestros servicios con un vendedor altamente daplaci
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Cuadro N° 30: Buscar nuevos Nichos de Mercado pawdistribuir tarjetas de felicitacion hasta Ene 2016

CRO NOGRAMA

AVANCE GENERAL

ARTWORK - DESGLOSE OBJETIVOS PLAZA (ACCESIBILIDAD)

Objetivo 2.2 Buscar nuevos Nichos de Mercado para distribuir tarjetas de felicitacion hasta Ene 2016

Realizar alianza estrategica con . . Participar en
. Adminiztrador - - Andrea Vinuezs .
minka.com.ec minka.com.ec

Relizar alianza estrategica con Fruta L ) . .
Mitra Adminiztrador now-15| dic-15 | Andrea Vinueza Convenio

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

[(e]
(o]

Artwork ha visto la necesidad de establecer alisesratégicas con uno de los mejores productosejoemercializa en el mercado de la ciudad

de Quito, es asi que promoverd trabajar conjuntsermm Fruta Mitra.

Por otro lado, apegados a las nuevas tendenciesngercio justo, creemos importante poner a disgimsituestro servicio en la pagina web de

Minka.com.ec, por su acogida en relacion a apogesarrollo sustentable de pequefios productoregdes y servicios.



99

4.2.1.4Promocion

Cuadro N° 31: Estimular las ventas de tarjetas a tvés de la creacion de una web corporativa hasta®2015

AVANCE GENERAL

Objetivo 3.1 Estimular las ventas de tarjetas a traves de la creacion de una web corporativa hasta Dic 2015

ARTWORK- DESGLOSE OBJETIVOS PROMOCION (COMUNICACION RELACIONAL) CRONOGRAMA

£ a1 | 1 z E 4 5 E T £ 91|

Contratar empresa especializada
en web carporativa

Adminiztrador Andrea Vinueza Fagweb

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

(o}
©
Es imperativo para el desarrollo y crecimiento disvArk el contar con una web corporativa, ya qtraees de ella podremos eliminar las barreras

geograficas y ampliar nuestro mercado y por comsngel nuestro margen de ventas.
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Cuadro N° 32: Desarrollo e Implementacion de campadipublicitaria hasta Jul 2016

AVANCE GENERAL

ARTWORK- DESGLOSE OBJETIVOS PROMOCION (COMUNICACION RELACIONAL)

CRONOGRAMA

- Desarrollo & Implementacidn de campana publicitaria hasta Jul 2016 “
Estrategia (RzgpemelElE ak Inizio Final Actores Indicadores Hek curn!:hlll.'nlento Presupuesta slalwlulel1lzlzlalslels]elala]nle
Cantral del abjetivo
Conceptualizar idea de campana Marketing dic-15 feb-16 Comsur |72 demarketing e % 150,00
publicitara publicitaria
Selecc_lon de medios de Ma.urlfetlng feb-1E feb1E Comeultar Plan d= .rn.ark_etlng e + 50,00
comunicacian Administradar publicitaria
. . . - ) ) Plan de marketing
Aprobacion de artes v produccion Administrador dic-14 jul-15 Andrea Vinueza publicitario 0 3 150,00

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

00T

A fin de manejar un lenguaje claro e ideas fregdismativas que asocien nuestro producto estceltala imagen corporativa de Artwork, se ha
visto la necesidad de invertir en una campafa dbBasa fin de darnos a conocer en la ciudad deoQudtdo al bajo presupuesto que tenemos,

buscaremos realizar una publicidad de bajo costo.
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Realizar una promocion de Yentas por navidad hasta Dic 15

AVANCE GENERAL

ARTWORK- DESGLOSE OBJETIVOS PROMOCION (COMUNICACION RELACIONAL)

Cuadro N° 33: Realizar una promocion de Ventas ponavidad hasta Dic 15

CRONOGRAMA

P ble del ¥d lirmigrt
Estrategia SspaNsane de Inicic Final Actares Indizadaores = cum!: ||.'n|en - Presupuesta IR IR IR RH
Contral del objstiva
Descu?ntos Ezpeciales par Mérketing_ sep-15 I Ardres Vinueza Paliticas de_ venta - + 50,00
volimenes de venta Administracion establecidas
Participar en la feria navidena de Prarticipacién &n
b i Marketing, now-15 dic-15 Andrea Vinureza | feriasyrealizar [N 3 00,00
Canguita
contactos
0 t tis de di Faliticas d t
e WESEE R ¢ s Administrador — dio-15 Auiliar olitic.as de venta e s 100,00
de tarjetas establecidas

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza

Con la intension de aprovechar las épocas festiwamvidad y el circulante de dinero que esto geatwork realizard promociones especiales

enfocadas vender a través de descuentos por voldeneompra. Adicionalmente manejaremos etiquetgsubilicidad realizadas a mano a fin

de distribuirlas de manera gratuita y asi darno@acer.

Finalmente hemos visto la necesidad de apalancgrelacion a través del apoyo que brinda la Alealidi Quito a las ferias artesanales, y es en

esta razén que participaremos en la feria navidagalizarse en el mes de noviembre.
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4.2.2 Ciclo de vida de las tarjetas de felicitacion Artwdk

Artwork se encuentra en la etapa de introducciarirdedel ciclo de vida del

mercado considerando que dentro de esta fase si @xia cobertura gradual

con relacion a los puntos de venta, tal es el gasano se maneja un punto de

venta al pablico, sino solo se administra la verttavés de canales electronicos.

Por otro lado vemos que la frecuencia de complanga ya que la intencion de

un cliente potencial es de 1 a 3 veces en el agidafbién, podemos notar que

existen pocos competidores debido a que la ofegtzera en funcidon de nuestras

inversiones en publicidad y posicionamiento de @arc

Gréafico N° 33: Ciclo de vida

L0 O VIDA
YT omowosn | cewew 0 wesmz | om
Ar rk | 7~ N\
o g N
/1
-an-""f :
f/
TIEWPY

Fuente: Sprocket.ec
Elaborado por: Andrea Vinueza
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4.3 DESCRIPCION DE LAS VENTAJAS COMPETITIVAS DE ARTWORIEN EL

MERCADO

Las ventajas competitivas de Artwork en el mercsma

e Cualidad superior de su producto ya que los inswrnados que maneja en la
decoracién de sus tarjetas, en su mayoria son fatju® lo que nos permite
entregar un producto diferenciado y que muy pradrabhte puede ser

reproducido de manera local con la misma calidad.

« Equipo profesional calificado que se encuentra @mstante capacitacion y

aprendizaje.

- Tecnologia que permite optimizar costos y recursnsel manejo de la

elaboracion de todos los insumos que pasan pooetgo de corte y troquelado.

» Exclusividad.

« Orientacion al cliente debido a que el proposité\deiork es generar bienestar

y satisfaccion a todos sus clientes.

4.4 ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION

La orientacion hacia la fidelizacién es primorgiata mantener un negocio a lo largo
del tiempo, es asi que Artwork se ha planteadgsitpsentes esquemas para levantar

su estrategia de fidelizacién de su cartera adialientes:
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« Conocer las necesidades y deseos de sus clientes.
« Buscar siempre una retroalimentacion a fin de &stabpuntos de mejora.

« Brindar un servicio de calidad que genere empaiidas clientes.

La estrategia implementar sera el envio de boketinformativos con los nuevos
productos y servicios que se vayan desarrollariddeago del tiempo y un email para
sugerencias y comentarios que nos permita teneretwrzalimentacion del mercado.
Asi también se entregara una cartilla con stickersa compra con la finalidad de que
los clientes vayan completando las cartillas y gaglediseiio y produccion de una

tarjeta de felicitacion de manera gratuita.



5 ANALISIS FINANCIERO

A traveés del presente estudio financiero se podtérohinar la factibilidad del proyecto de
lanzamiento y comercializacion de tarjetas artdsarfArtwork” en el norte de la ciudad de

Quito.

5.1 INVERSION Y FINANCIAMIENTO

En el siguiente detalle se presenta la inversigprepiedad planta y equipo de donde
se desprende que la inversion serd de $4.165. otrmrlado se considera como
inversion al préstamo de capital de trabajo powalor de $9.292 utilizado para la
operacion normal de Artwork. De los rubros menadns tendremos una inversion

total de $13.457

Cuadro N° 34: Detalle de inversién

DETALLE DE INVERSION

Propiedad Planta v Equipos 4.165.00
Equipos 244500
Equipos de computo 890,00
Muebles v enseres 830,00
Activos Diferidos 0.292
Capital de Trabajo g.292

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

A continuacion se presenta el desglose de los coemes de Propiedad, Planta y

Equipo:
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Cuadro N° 35: Inversion inicial

EQUIPO INFORMATICO
Cantidad Descripcion Costo Unitario Costo total
1|Laptop $ 60000 | § 60000
1 |Impresora - Scanner $ 25000 | % 250,00
1| Telefono $ 4000 | § 40,00
Total S 890,00
MUEBLES Y ENSERES
Cantidad Descripcion Costo Unitario Costo total
1|Mesa de trabajo $ 20000 | % 200,00
4|5illas $ 30,00 | $§ 120,00
1 |Exhibidor de tarjetas 3 250,00 | $ 25000
2|Lamparas 3 60,00 | § 120,00
Total S 830,00
INVERSION INICIAL
EQUIPOS SIZZIX

Cantidad Descripcion Costo Unitario Costo total

150,00
50,00
90,00
45,00
45,00
30,00
15,00
15,00
20,00

Big Shot Sizzix - Troqueladora
Toqueles para cajas

Troquel alfabeto

Troquel tarjeta

Troquel Sobre

Plataforma de extension

Acrilicos plataforma extension
Plataforma para accesorios
Plataforma de corte

Acrilicos medianos 10,00 10,00
Troquel molde cupcakes 28.00 28.00
Troquel Framelits para tarjetas 49.00 93.00
Troquel Framelits circulos 20,00 20,00
Troquel Framelits rectangular 20,00 20,00
Troquel Framelits cuadrado 20,00 20,00

Troquel Thinlits para bordes
Troquel corazén

Troquel circulos

Troquel flores

Troquel etiquetas 26,00
Troquel mariposa pequefia 19,00

$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
5 22003
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
Troqueles varios disenos Sizzlits $ 850|% 85,00
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
5 5
$ $
$ $
$ $
$ $
$ $
5 5
$ $
$ $
$ $
$ $
S

25,00
25,00
30,00

[ACY) U Y (U (U U UV P (PSR (U (U (PR (UG U Y [ [

===

Sobres para estampado de texturas 12,50

Tablas texturas 10,00 40,00
Almohadilla de gel para textura 12,00 12,00
Troqueles navidad 35,00 35.00

Guillotina
Ponchadora Ek Success

25,00
30,00

150,00

Ponchadora Martha Stuart - peg 23,00 23.00
Tabla doblez Martha Stuart 49,00 49.00
Tijeras con disefio 3.00 9.00
Tijera de papel 8.50 8.50
Maquina de lazos 45.00 45,00

Sellos Madera grandes

Juego de sellos - 10 frases

Juego sellos mediano varios disenios
Eclips 28izzix - Cortadora Electronica
Software Sure Cut A Lot - Eclips 2
Plataforma magnetica de corte

12.00
19.00
20,00

350,00

100,00
50,00

24,00
19,00
40,00

350,00

100,00
50,00

[ [P V) ey iy iy PR TSN [0 S PR P FRTY N S O I T T N

Acrilicos de corte medianos 20,00 20,00
Sobres texturas 15,00 75.00
Troquel alfabeto 90,00 20,00
Zink Design Estudio - Maquina Stickers 250,00 250,00

Total 2.445,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Para el financiamiento, se considera un préstanuapiéal de trabajo de $10.000 que
sera utilizado para cubrir el funcionamiento nordela empresa, las materias primas,

los costos directos en sueldos y salarios y lomgate publicidad

Cuadro N° 36: Financiamiento

Participacion Rendimiento  Total

10.000
3.456.75

Rendimiento Esperado 20,94%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

A continuacion se presenta el cuadro del resumeana®tizacion del préstamo de
capital de trabajo a ser cubierto en un plazo deé&ges, con una tasa de interés anual

del 12%. Asi también, presentaremos el desglossuaéde pago:

Cuadro N° 37: Resumen Anual

Resumen Anual
2016 2017 2018

1.416,30
1.030.59

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Cuadro N° 38: Amortizacion préstamo

AMORTIZACION PRESTAMO

Mes Monto Capital Interés Cuota Fechas
10.000,00

1 9.877,56 122,44 100,00 222 44 feb-12
2 9.753,89 123,67 98,78 222 44 mar-12
3 9.628.98 12491 97.54 222 44 abr-12
- 9.502,83 126,15 96,29 222 44 may-12
5 937541 12742 95,03 222 44 jun-12
6 9.246,72 128,69 93,75 222 44 jul-12
7 9.116,74 129,98 92,47 222 44 ago-12
8 8.985.47 13128 91,17 22244 sep-12
9 8.852,88 132,59 89,85 222 44 oct-12
10 8.718,96 13392 88,53 222 44 nov-12
11 8.583,70 13525 87,19 22244 dic-12
12 8.447.10 136,61 85,84 22244 ene-13
13 8.309.,12 137,97 84.47 22244 feb-13
14 8.169,77 139,35 83,09 222 44 mar-13
15 8.029,02 140,75 81,70 222 44 abr-13
16 7.886,87 142,15 80,29 222 44 may-13
17 7.743,29 143,58 78.87 222 44 jun-13
18 7.598.28 145,01 77,43 22244 jul-13
19 7.451,82 146,46 75,98 22244 ago-13
20 7.303,89 14793 74,52 222 44 sep-13
21 7.154.49 149,41 73,04 222 44 oct-13
22 7.003,59 150,90 71,54 222 44 nov-13
23 6.851,18 152,41 70,04 22244 dic-13
24 6.697.25 153,93 68.51 222 44 ene-14
25 6.541,78 15547 66,97 222,44 feb-14
26 6.384.75 157,03 65,42 222,44 mar-14
27 6.226,15 158,60 63,85 222 44 abr-14
28 6.065,97 160,18 62,26 222,44 may-14
29 5.904,18 161,78 60,66 222 44 jun-14
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AMORTIZACION PRESTAMO

Mes Monto Capital Interés Cuota Fechas
30 5.740,78 163,40 59,04 222 44 jul-14
31 551,715 165,04 5741 222 44 ago-14
32 5.409,06 166.69 55,76 222 44 sep-14
33 5.240,70 168.35 54,09 22244 oct-14
34 5.070,67 170,04 52,41 222 44 nov-14
35 4.898.93 171,74 50,71 22244 dic-14
36 4.72547 173,46 48,99 222 44 ene-15
37 4.550,28 175,19 4725 22244 feb-15
38 4.37334 176,94 45,50 222 44 mar-15
39 4.194.63 178,71 4373 22244 abr-15
40 4.014.13 180,50 4195 222 44 may-15
41 3.831,83 182,30 40,14 222 44 jun-15
42 3.647,70 184,13 38,32 222 44 jul-15
43 3.461,74 185,97 36,48 222 44 ago-15
R 3.27391 187.83 34,62 222,44 sep-15
45 3.084.20 189,71 32,74 222 44 oct-15
46 2.892.60 191,60 30,84 222 44 nov-15
47 2.699.08 193,52 28,93 222 44 dic-15
48 2.503,63 195,45 26,99 222 44 ene-16
49 2.306,22 19741 25,04 222 44 feb-16
50 2.106.84 199.38 23,06 222,44 mar-16
51 1.905.46 201,38 21,07 22244 abr-16
52 1.702,07 203,39 19,05 222,44 may-16
53 1.496.65 205,42 17,02 222 44 jun-16
54 1.289,17 207,48 14,97 222 44 jul-16
55 1.079.62 209,55 12,89 222 44 ago-16
56 867,97 211,65 10,80 22244 sep-16
57 65421 213,76 8,68 22244 oct-16
58 438,30 215,90 6,54 222 44 nov-16
59 22024 218,06 438 222 44 dic-16
60 0,00 22024 220 222 44 ene-17

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza
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5.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Cuadro N° 39: Ingresos operacionales proyectados

I R 8 DPERA DN\ A PRC ADC
10 | D16 | 018 019

TARJETAS
Cantidad 7.452,00 7.973,64 8.531,79 9.129,02 9.768,05
Incremento anual 7%
Precio promedio 6,15 6.40 6,65 6,92 7,19
Incremento anual 4.0%

Total Ingresos 45.829,80 50.999.40 56.752,13 63.153,77 70.277,52

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

Partiendo de la produccién de 619 tarjetas al sresnhos que nuestra cantidad inicial
de venta anual es de 7.452 unidades, se ha previsteecimiento de produccion del
7% anual a lo largo del flujo y en tal razén emf@ 5 estaremos produciendo 9.768

unidades.

El precio promedio de venta se ha establecido etbgfara el afio 2015 y crecera en
relacion con la inflacién, es decir en razon det¥n con el cual finalizaremos en el

2019 con un precio promedio de venta de $7.19

Relacionando la cantidad de venta y el precio pcimé&emos proyectado un ingreso

de $45.829,80 para el primer afio y que se mueascéeate hasta el afio 2019.

A continuacion se presenta el detalle del célcudopdecios de las tarjetas de
felicitacion diferenciando su precio en el uso desds de cartulina nacional e
importada. Si bien es cierto los costos de pradnccon materiales nacionales son

mas bajos, no iguala la calidad del material ingubot
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Cuadro N° 40: Costeo tarjetas

() AR A

0,50

0,50

Base Cartulina Importada 1 pieza S S
Pieza Block (1) 1 unidad S 0,07 (S 0,07
Cinta Adhesiva 10 centimetros| S 0,03(S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03|S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 S 0,06
Sticker Grande 1 unidad S 0,56 | S 0,56
Sticker pequerio 1 unidad S 0,30 | S 0,30
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 [ S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,61
PVP $ 6,92

(O 20 D O d D d
Base Cartulina Importada 1 pieza S 0,50 (S 0,50
Pieza Block (2) 1 unidad S 0,13 | S 0,13
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 1 unidad S 0,56 | S 0,56
Sticker pequenio 1 unidad | S 0,30 | S 0,30
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 [ S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,67
PVP $ 7,01
U 20 D 0 d 0 d

Base Cartulina Importada 1 pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (3) 1 unidad | $ 019 | $ 0,19
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 1 unidad S 0,56 | S 0,56
Sticker pequeno 1 unidad | $ 0,30 ]| S 0,30
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 [ S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,73
PVP $ 7,10




0D A A ANDA
A 4 DORTADA
4 U U U O d U d
Base Cartulina Importada 1 pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (1) 1 unidad S 0,07 S 0,07
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequeno 2 unidad | S 0,30]|$ 0,60
Piezas troquel 1 unidad ) 0,30 (S 0,30
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,05
PVP $ 6,08
1 20 U U U d § d
Base Cartulina Importada 3 | pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (2) 1 unidad S 0,13 | S 0,13
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| S 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequeno 2 unidad | S 0,30 | S 0,60
Piezas troquel 1 unidad S 0,30 (S 0,30
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,11
PVP $ 6,17
1 20 U U U d U d
Base Cartulina Importada 1 pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (3) 1 unidad S 0,19 | S 0,19
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 (S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| S 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequenio 2 unidad | $ 0,30]|$ 0,60
Piezas troquel 1 unidad S 0,30 (S 0,30
Pieza Cartulina 1 pieza ) 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,17
PVP $ 6,26
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ODELO TAR A BA
A i DOR
4 U U 8 d U d
Base Cartulina Importada 1 pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (1) 1 unidad S 0,07 S 0,07
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequeno 0 unidad | S 0,30]|$ -
Piezas troquel 2 unidad ) 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,75
PVP $ 5,63
1 20 U U d U d
Base Cartulina Importada 3 | pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (2) 1 unidad S 0,13 | S 0,13
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| S 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequeno 0 unidad | S 0,30 | S -
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,81
PVP $ 5,72
1 20 U U d U d
Base Cartulina Importada 1 pieza S 0,50 | S 0,50
Pieza Block (3) 1 unidad S 0,19 | S 0,19
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03 S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 (S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| S 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequenio 0 unidad | $ 0,30]|$ -
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza ) 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,87
PVP $ 5,81
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ODELO T4 A
&
d dicio 0 0 Co otz
Base Cartulina Nacional 1 pieza S 0,30 | S 0,30
Pieza Block (1) 1 unidad | $ 0,07 | S 0,07
Cinta Adhesiva 10 centimetros| S 0,03|S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad | $ 0,03|$S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 1 unidad | $ 0,56 | S 0,56
Sticker pequernio g | unidad S 0,30 | S 0,30
Piezas troquel 2 unidad | $ 0,30|$S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 [ S 1,00
Mano Obra 1 unidad | $ 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,41
PVP $ 6,62
U 20 O O O O Dld
Base Cartulina Nacional i | pieza ) 0,30 | S 0,30
Pieza Block (2) 1 unidad | $ 013 | S 0,13
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad ) 0,03|$ 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande ) | unidad S 0,56 | S 0,56
Sticker pequefio 1 unidad | $ 0,30]|$S 0,30
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina n | pieza S 0,10 | S 0,10
Varios g | unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 4,47
PVP $ 6,71
O 20 D D O O Dld
Base Cartulina Nacional 1 pieza S 0,30 ]|S 0,30
Pieza Block (3) )| unidad S 0,19 (S 0,19
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|$ 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| S 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 1 unidad S 0,56 | S 0,56
Sticker pequeno 1 unidad | $ 030(S 0,30
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 |S 0,60
Pieza Cartulina ) | pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad | $ 1,00 | S 1,00
Mano Obra | unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 453
PVP $ 6,80




ODELO TA i ANDAR
9
d dicio 0 o Costo Tota
Base Cartulina Nacional 1 pieza S 0,30 | S 0,30
Pieza Block (1) o | unidad S 0,07 | S 0,07
Cinta Adhesiva 10 centimetros| S 0,03|S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 | S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad | $ 0,56 | S -
Sticker pequeno 2 unidad | $ 0,30 S 0,60
Piezas troquel 1 unidad S 0,30 S 0,30
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | $ 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 [ S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 [ S 1,00
TOTAL $ 3,85
PVP $ 5,78
d adicio 0 o Costo Tota
Base Cartulina Nacional | pieza S 0,30 | S 0,30
Pieza Block (2) 1 unidad | $ 0,13 | S 0,13
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|$S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad | $ 0,03|$S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S .
Sticker pequerio 2 unidad | $ 0,30 S 0,60
Piezas troquel i unidad S 0,30|$ 0,30
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,91
PVP $ 5,87
U 20 D D 0 O D e
Base Cartulina Nacional 1 pieza S 0,30 (S 0,30
Pieza Block (3) 1 unidad S 019 | S 0,19
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|$S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03|$ 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequefio 2 unidad S 0,30 | S 0,60
Piezas troquel 1 unidad | $ 0,30 (S 0,30
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios | unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra | unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,97
PVP $ 5,96




0,30

Base Cartulina Nacional 1 pieza S 0,30 | S
Pieza Block (1) o | unidad S 0,07 | S 0,07
Cinta Adhesiva 10 centimetros| S 0,03|S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03 | S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad | $ 0,56 | S -
Sticker pequeno 0 unidad | $ 0,30 S -
Piezas troquel 2 unidad S 0,30 S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | $ 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 [ S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 [ S 1,00
TOTAL $ 3,55
PVP $ 5,33
d adicio 0 o Costo Tota
Base Cartulina Nacional | pieza S 0,30 | S 0,30
Pieza Block (2) 1 unidad | $ 0,13 | S 0,13
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|$S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad | $ 0,03|$S 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S .
Sticker pequerio 0 unidad | $ 0,30 S -
Piezas troquel 2 unidad S 0,30|$ 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios 1 unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra 1 unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,61
PVP $ 5,42
U 20 D D 0 O D e
Base Cartulina Nacional 1 pieza S 0,30 (S 0,30
Pieza Block (3) 1 unidad S 019 | S 0,19
Cinta Adhesiva 10 centimetros| $ 0,03|$S 0,30
Cinta doble faz 4 unidad S 0,03|$ 0,12
Cinta decorativa 15 centimetros| $ 0,06 | S 0,06
Sticker Grande 0 unidad S 0,56 | S -
Sticker pequefio 0 unidad S 0,30 | S -
Piezas troquel 2 unidad | $ 0,30 (S 0,60
Pieza Cartulina 1 pieza S 0,10 | S 0,10
Varios | unidad S 1,00 | S 1,00
Mano Obra | unidad S 1,00 | S 1,00
TOTAL $ 3,67
PVP $ 5,51
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TARJETAS EN BASE IMPORTADA
COSTO PROMEDIO S 4,20
IPVP PROMEDIO S 6,30

TARJETAS EN BASE NACIONAL

COSTO PROMEDIO $ 4,00

fPvP PROMEDIO $ 6,00
PROMEDIO GENERAL

COSTO PROMEDIO $ 4,10

PVP PROMEDIO S 6,15

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

5.3 PRESUPUESTO DE COMPRAS

Cuadro N° 41: Compras proyectadas anuales

COMPRAS PROYECTADAS ANUALES
Ailos 2015 2016 2017 2018 2019

Tarjetas
Cantidad 7.452,00 7.973.64 8.531,79 9.129.02 9.768.05
Costo Unitario 4.10 426 443 461 4.79
Costo de Venta 30.528.36 33.971,96 37.804,00 42.068,29 46.813,59
Inventario Inicial 229175 6.105,67 6.794.39 7.560.80 8.413,66
Inventario Final Planificado 6.105,67 6.794.39 7.560,80 8.413.66 9.362,72
Presupuesto de compras 34.34228 34.660,68 38.570,40 4292114 47.762.65
Utilidad Bruta en Ventas 15.301.44 17.027 44 18.948.14 21.085.49 23.463.93

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

Dentro del presupuesto de compras se puede obspreade las 7452 unidades a
vender a un costo unitario de $4.10 partiremos worcosto anual de venta de
$30,528.36, de donde se maneja un inventario Irecial afio 2015 de 50 tarjetas y
se ha planificado terminar el afio 2015 con un itaremfinal del 20%. Cabe indicar

que el inventario final se considerara el invenotaricial del afio siguiente.
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El presupuesto de compras para el afio 2015 se$d84J842.28, mismo que genera
una utilidad bruta de $15.30.44 proveniente de ifarehcia entre los ingresos
operacionales y las compras proyectadas anualgsiawjue se vera incrementada afo

a afio hasta llegar a $23.463,93 en el 2019.

PRESUPUESTO DE GASTOS

A continuacion se presentan los gastos operatilogublicidad, los sueldos y salarios

y los gastos de constitucion de acuerdo con eiesitgidetalle:

Cuadro N° 42: Proyeccion de gastos operativos

B ON D DS O 0
fio 0 016 | 018 D19

Gastos Administrativos

Arriendo 1470 1.529 1.590 1.654 1.720
Sueldos 5028 5.229 5.438 5.656 5.882
Movilizacion 720 749 779 810 842
Servicios Basicos 210 218 227 236 246
Gastos de Constitucion 600,00 - - - -
Publicidad 1275 1.326 1.379 1.434 1.492
Total Gastos Operativos 9.303,00 9.051,12 9.413,16 9.789,69 | 10.181.28

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Desglose de Gastos:

Cuadro N° 43: Desglose de gastos

PUBLICIDAD ANUAL

Cantidad

Descripcion Costo Unitario Costo total
Presupuesto de Marketing 0,1 700
100|Tarjetas de presentacion 0,25 50
7500|Stickers tarjeta 0,07 525
TOTAL S 1.275,00

—

GASTOS SUELDOS

Cantidad

Descripcion Costo Unitario Costo total Costo Anual
Auxiliar 180 180 §  2.160,00
Mensajero medio tiempo 180 180 §  2.160,00
TOTAL S 360,00 | S 4.320,00

Provision Sueldos

$ 354,00
354,00

708,00

—

—

GASTOS DE CONSTITUCION

Cantidad Descripcion Costo Unitario Costo total
1|Notaria $ 100,00 | § 100,00
1|Abogado $ 10000 | $ 100,00
1|Superintendencia de Compania| $ 400,00 | $

Total S

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

Podemos sefalar que Artwork comparte una oficies ypor ese motivo que se ha
asignado un valor mensual de $122.50 por este ptmc®e la misma manera se ha
establecido un gasto de movilizacion de $60 measudbe debe comentar que se ha

proyectado un incremento de gastos del 4% de azaealinflacion
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Finalmente se presenta los gastos de depreciagiécugtrdo con el siguiente desglose:

Cuadro N° 44: Depreciacion de activos

Propiedad. Planta y Equipos 0 016 | 018 019

Equipos 2445 2445 2445 2445 2445
NEquipos de computo 890 890 890 890 890
I.\/Iuebles y enseres 830 830 830 830 830

B DE DEP ]

Propiedad, Planta y Equipos % Depre 0 016 | 018 019
BEquipos 10% 2445 2445 2445 2445 2445
IEquipos de computo 33% 2937 293,7 2937 293,7 2937
IMuebles y enseres 10% 83 83 83 83 83

621 621 621 621 621

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

5.5 FLUJOS DE CAJA PROYECTADOS

Cuadro N° 45: Flujo de caja proyectada

En Unidades Monetarias USD

A.INGRESOS OPERACIONALES

Ingreso por ventas 45.829.80 50.999 40 56.752,13 63.153,77 70.277.52
B. EGRESOS OPERACIONALES

Compras (34.342.28) (34.660,68) (38.570,40) (42.921,14) (47.762,65)
Gastos de Ventas (1.275,00) (1.326,00) (1.379,04) (1.434,20) (1.491,57)
Gastos Administrativos (8.028,00) (7.725,12) (8.034,12) (8.355.49) (8.689.71)
Pago de Impuestos v utilidades (1.464.82) (2.162,97) (2.762,28) (3.439,12)
FLUJO OPERACIONAL 0 2.184,52 5.822,78 6.605,59 7.680,65 8.894,47
C.INGRESOS NO OPERACIONALES

Aportes de Capital 3.456.75

Créditos Largo Plazo 10.000,00 0 0 0 0 0
D, EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de Intereses (1.030,59) (936.81) (717,08) (469.49) (192,69)
| Pago de Créditos Largo Plazo (1.416,30) (1.732,52) (1.952.25) (2.199.85) (2.699.08)
Activos Fijos (4.165,00)

Capital de Trabajo (9:291,75)

F. FLUJO NO OPERACIONAL - (2.446.89) (2.669.33) (2.669.33) (2.669.33) (2.891,78)
G.FLUJO NETO GENERADO - (262.37) 3.15345 3.936,26 5.011.32 6.002,69
H. SALDO INICIAL DE CAJA - 7.000,00 6.737,63 9.891,08 13.827.34 18.838.,66
L. SALDO FINAL DE CAJA - 6.737,63 9.891,08 13.827,34 18.838,66 24.841,35

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Para el flujo de caja se presentan los ingresosv@atas afio a afio, de la que se
descontara los egresos operacionales relacionatoss compras, gastos de venta,
los gastos administrativos y el pago de obligagppeesentandonos como resultado
el flujo operacional al que se debera descontgragb de intereses y de capital

relacionados con el préstamo de capital de tragmjoitado.

Como conclusion podemos ver que el flujo proyectddocaja se mantiene en

crecimiento desde el afio 2015 partiendo en $673vaét llegar a $24.841.35 en el

afno 2019.

ESTADOS DE SITUACION PROYECTADOS

Partiendo del Balance Inicial, podremos proye@aituacion de la empresa como se

muestra a continuacion
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Cuadro N° 46: Balance de situacion inicial

Balance Situacion Inicial Proyectado

Al 01 de Enero de 2015

Corriente
Efectivo y sus equivalentes
Bancos 7.000.00
Clientes
Inventarios 229175 17%
Materia Prima
Papeleria 1.015.00
Decorativos 920.00 0%
Varios 49.50
Producto Terminado
Tarjetas (50) 307,25
Total Activo Corriente 9.291.75 69%

No corriente
Propiedad Planta y Equipos

Equipos 2.445.00 18%

Equipos de computo 890,00 7%

Muebles y enseres 830.00 6%

Depreciacién Acumulada ” 0%

Total No Corriente 4.165.00 31%
I TOTAL ACTIVO 13.456,75 100%

Corriente

Proveedores

Total Corriente -

Largo Plazo

Prestamo L/P 10.000,00

Total Pasivo L/P 10.000.00

Total Pasivo 10.000,00

PATRIMONIO

Capital Social 3.456,75

Utilidades Retenidas

Utilidad/Pérdida del Ejercicio

Total Patrimonio 3.456,75

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 13.456,75

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza
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Cuadro N° 47: Balances proyectados

BALANCES PROYECTADOS

dic.-15 dic.-16 dic.-17 dic.-18 dic.-19
ACTIVO
Corriente
Efectivo v sus equivalentes
Bancos 6.738 9.891 13.827 18.839 24.841
Inventarios 6.106 6.794 7.561 8414 9.363
Total Activo Comiente 12.843 16.685 21.388 27252 34.204
No corriente
Propiedad Planta v Equipos
Equipos 2.445 2.445 2.445 2.445 2.445
Equipos de computo $90 890 890 890 890
Muebles y enseres 830 830 830 830 830
Depreciacion Acumulada (621) (1.242) (1.864) (2.485) (3.106)
Total No Corriente 3.544 2.923 2 1.680 1.059

Total Activo 16.387 19.608 i 28933 35263
. /| |
PASIVO
Corriente
Impuestos por pagar 813 1.200 15
Provision Trabajadores por Pagar 652 963 12
Total Comente 1.465 2.163 2
Largo Plazo
Prestamo L'P
Total Pasivo L/P
Total Pasivo

PATRIMONIO
Capital Social
Reserva Legal 10% 288 714 1257 1.934 2.760
Utilidades Retenidas 2.594 6.423 11.314 17.404
Utilidad/Pérdida del Ejercicio
Total Patrimonio

Total Pasivo y Patnmonio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

Del analisis del balance de situacion proyectadtepuws concluir que la situacion de
la compafia es creciente afio a ailo. Podemosquedos pasivos de la compafia
guardan una relacion favorable en cuanto a losvascty que a su vez, van

disminuyendo conforme se va pagando el préstamesfaeamortizado a largo plazo.

Adicionalmente podemos ver que el proyecto es stadile al generarse utilidades

crecientes a lo largo del presente estudio finaocie
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5.7 ESTADO DE RESULTADOS

Cuadro N° 48: Estado de resultados proyectados

ADO D 3 ADC
O PTO | D16 | 018 D19
Ventas 45.829.80 50.999.40 56.752,13 63.153,77 70.277,52
Costo de Ventas 30.528.36 33.971,96 37.804,00 42.068.29 46.813,59
Utilidad Bruta en Ventas 15.301.44 17.027.44 18.948.14 21.085.49 23.463.93
Gastos de Venta 1.275,00 1.326,00 1.379,04 1.43420 1.491,57
Gastos de Administracion 8.028,00 7.725,12 8.034,12 8.355.49 8.689,71
Gastos de Depreciacion 621,20 21,20 621,20 621,20 21,20
Utilidad en Operaciones 537724 7.355,12 8.913,77 10.674.60 12.661.45
Gastos Financieros 1.030,59 936,81 717,08 469,49 192,69
Utilidad antes deimpuestos y part. 4.346.65 6.41831 8.196,69 10.205,11 12.468,76
15% Trabajadores 652,00 962,75 1.229,50 1.530,77 1.870,31
Utilidad antes de Impuestos 3.694.65 5.455,57 6.967,19 8.674,34 10.598.44
22% Impuesto a la Renta 812,82 1.200,22 1.532,78 1.908,36 2.331,66
Utilidad después de Impuestos 2.881,83 4.255,34 543441 6.765,99 8.266,79
Reserva Legal (10%) 288,18 425,53 54344 676,60 826,68
Utilidad Neta libros) 2.593,64 3.829.81 4.890,97 6.089.39 744011

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

Al analizar el estado de resultados podemos natarla relacion de la utilidad del
ejercicio en relacion la utilidad bruta en ventagresenta el 19% para el afio 2015 y

terminara representando el 31% en al afio 2019.

Asi también podemos concluir del presente andjisida utilidad crece en la siguiente

proporcién anual:

2015 - 2016: 47.66%
2016 — 2017: 27.7%
2017 — 2018: 24.50%

2018 — 2019: 22.18%
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Cuadro N° 49: Valuacion del proyecto

| 2016 2017 2019

Ventas 45.830 50.999 56.752 63.154 70.278
Costo de Ventas 30.528 33.972 37.804 42.068 46.814
Utilidad Bruta en Ventas I 15.301 17.027 18.948 21.085 23.464
Gastos Operativos 9.303 9.051 9413 9.790 10.181
Depreciacion 621 621 621 621 621
Utilidad Operacional | 5377] 7355|8914 10.675] 12.661
Movimientos Financieros (1.031) 937) (717) (469) (193)
UAII I 4347 6.418 8.197 10.205 12.469
Impuestos 813 1.200 1.533 1.908 2.332
Utilidad Neta | 3.534 5.218 6.664 8.297 10.137
Gastos no desembolsables 621 621 621 621 621
Flujo Efectivo Operacional | (13.457) 4.155 5.839 7.285 8.918 10.758
Inversion Inicial (Total)

Propiedad Planta y Equipos (4.165)

Activos Diferidos (9.292)

Total (13.457)

Aiios 4

Prestamos 10.000 (1.416) (1.733) (1.952 (2.200) (2.699)
Aportes Socios 3.457

Flujo de Efectivo Ajustado FEO (13.457) 2.739 4.107 5.333 6.718 8.059
Aiios

Tasa de descuento 20.94%

Valor Actual Anual 14.344 2265] 2808] 3015 3141 3.115

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

5.8.1TIR

La tasa interna de retorno nos muestra que por adlda invertido tendremos

una ganancia de 23.43%
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5.8.2VAN

El VValor Actual Neto en esta valoracion se encueatr$887, por lo que sustenta

la viabilidad del proyecto.

5.8.3 Periodo de Recuperacion

Cuadro N° 50: Periodo de recuperacion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Andrea Vinueza

De acuerdo al flujo de efectivo operacional la isui@n se recupera en 5 meses

21 dias y de acuerdo al valor actual en 8 mesesak7

A VALOR ACTUAL
= Feo Valor o Valor Valor
fllos Operacional | Acumulado Alos Actual | Acumulado
1 S 4155|S 4155 1 2265 2265
2 S 5.839 $9.994 2 2808 5073
3 S 7.285 $17.279 3 3015 8088
< S 6.718 $23.998 - 3141 11228
5 S 8.059 $ 32.057 5 3115 14344
[uversién $ 13.457 Inversion $ 13457
Faltante S 3462 X Faltante $ 2229
Tercer afio S 7.285 12[meses Cincoafios $ 3.115 12
Meses 5.70 Meses 8.58
0.7 x 0.58 x
1 30 1 30
17.40




6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente capitulo se procedera a consolidaédsis realizado el final de los capitulos

del presente estudio de investigacion.

6.1 CONCLUSIONES

Podemos destacar que la economia en su aspecto se@ncuentra en un
momento de inestabilidad por el establecimientsaleaguarias como método
de proteccidn a la industria nacional, sin embakgwork podria tomar este

acontecimiento como una oportunidad para posicisasiproductos.

Pese al bajo precio del barril de petréleo y elcitéfue se ha generado en el
gobierno central por este efecto, podemos notarajuaomento seguimos
creciendo en funcién del PIB. Por otro lado, spddido evidenciar que existe
un crecimiento en el ambito de servicios, que apdgamanera macro al

crecimiento de este negocio.

Dentro del analisis como compafiia, podemos no&Aguvork se encuentra en
un nivel de intensidad competitiva mediano, quengerfidelizar a sus clientes
antiguos y captar nuevos clientes en el mercadde Ghdicar que al momento
este mercado se encuentra en crecimiento y poaizah no existe todavia una

empresa que lidere la comercializacion de estedigploienes.
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Es importante denotar el crecimiento y ayuda derémkes sociales para
desarrollar un negocio, ya que elimina las barrgeggraficas y nos permite
difundir de manera masiva la informacion que dessahace llegar a nuestro

mercado meta.

Se ha podido concluir que nuestro segmento pnitritde enfoque son los
hombres y mujeres que residen en la ciudad de Quidienen entre 20 y 35
afios de edad, con un nivel de ingresos medio yfrenaencia de compra del

hasta 3 tarjetas anuales.

Dentro del proceso de produccion como tal, se deeeaer en cuenta el principal
atributo de importancia de mercado, la exclusividadwork debera concentrar
sus esfuerzos en ofrecer un producto personalda@euerdo al requerimiento
de cada uno de sus clientes, por lo que se debweo&ucrar al cliente en el

proceso de produccion de tarjetas artesanalesdotehsion de brindar el mejor
servicio posible y generar experiencias positivag os aseguren una

recurrencia en la compra.

En cuanto al producto, se debera tener en considargue las ocasiones mas
importantes de consumo son: la navidad, el diaaeddre y los cumpleafios.
La estrategia de Artwork debera enfocarse en uné&dgiender esta necesidad,
sin embargo debera crear la también una nuevaraudgli compra enfocada a
acrecentar las necesidades de los consumidoresretacion al resto de

festividades.
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Es importante considerar en el proceso de inveastdais preferencias de color
del mercado potencial de Artwork, por lo que seed&lprestar atencion a
mantener el stock de bases de cartulina en coldr egleste, negro, rojo y
blanco. La prevision que podemos tener en cuamardener el stock necesario
de cartulinas base nos permitira no generar denearabproceso de produccion

y gestionar nuestros recursos de manera mas diaamic

Hemos podido concluir que existe predisposicion rdetcado para adquirir
productos complementarios a sus compras, es asheues identificado la
necesidad de programar este deseo del mercadaresdilno plazo para poder

abarcar una mayor participacion.

Es importante destacar que el cliente esta acosagimba acudir a un local

comercial para escoger sus tarjetas de felicitapdnlo que deberemos plantear
como estrategia de plaza la apertura de un puntertta en un centro comercial
gue nos permita estar mas cerca de nuestros eligne dejar desatendido a

este segmento de mercado.

Se puede concluir que el presente proyecto esrtetaé factible y beneficioso,
ya que una vez cuantificada la demanda potenciapws#o sustentar
financieramente la rentabilidad del proyecto. Cadstacar que la recuperacion

de la inversion inicial se la realizara en menogsmano,
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6.2 RECOMENDACIONES

« Artwork debera crear de politicas y procedimiergos permitan a la empresa
reforzar sus puntos criticos y plantear mejorasretation a la cadena de valor
de la empresa dado que la misma carece de esasigtodria repercutir en el

crecimiento de la misma

« Se debera hacer un andlisis planificado sobreeeimrento de mano de obra

directa a fin de poder cumplir con los objetivosrdatas mensuales

« Se debe considerar como punto importante el lewaatdao del proceso estandar
para la elaboracion de tarjetas de felicitaciorqu@con la definicion del mismo

se podra optimizar la materia prima y la mano da directa.

« Es de vital importancia para Artwork invertir en @gesarrollo de Marketing,
mismo que deberad manejarse de forma diferencifidada definir su campo de
accion de acuerdo a las necesidades de los clighdesestrategias mas viables

para la captacion de una mayor cantidad de cligmesciales.

« EIl gobierno central debera invertir sus recursos@nalizar las estadisticas
poblacionales a fin de incrementar el desarrollopo®yectos y estudios de

mercado para productos no tradicionales

» Se recomienda a la empresa el uso de CRM para podecer el nivel de

satisfaccion de sus clientes con relacion al senguae reciben al momento de
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la compra de los productos. Artwork debera temec@nsideracion que la
atencion debe ser integral y eficiente en todo nmdone fin de garantizar una

experiencia memorable y generar una repeticiorodgca

Finalmente es importante considerar el manejo @enapra de insumos en el
extranjero considerando que con las medidas risghigcpara la importacion de
materiales afectara de manera directa a este aspeutro de la cadena de valor.
Se debera prever un stock importante a fin no cotda inconvenientes

derivados de la falta de materiales.
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