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INTRODUCCION

El Distrito Metropolitano de Quito concentra unamparte de la actividad econémica
del pais. La base comercial en esta region essdiyein embargo el rapido crecimiento
econdémico e industrial ha fomentado la competegdia necesidad de crear nuevas

empresas.

En Ecuador la venta de articulos para regalo seimertido en un negocio novedoso y
rentable. Debido a la creciente demanda de est&isercada vez es mayor el niumero
de personas que acuden sobre todo a Centros Calesren busca de estos productos.

De esta manera, se crea todo un mercado caradteppa el ingenio y la innovacion.

El negocio de los regalos contiene una amplia gdegroductos, entre los que
destacan los chocolates, peluches, flores, joy#sones, los mismos que presentan una
amplia clasificacién de acuerdo a la ocasion, yan gmra uso decorativo, festivo, o

afectivo.

El presente trabajo se enfoca en la creacion denmnpresa que desarrolle un producto
y servicio original que sea comercializado a trad&snternet; siendo la base de dicho
producto el chocolate, con un valor agregado qaeapeeciado por los clientes internos

y externos.



1.1RESUMEN EJECUTIVO

La empresa se dedicard a la comercializacion dealaggafectivos mediante
internet, tales como chocolates artesanales coedaar de disefios y sabores, una
amplia gama de empaques que le daran una adecuesdmtacion que cubrira las
expectativas de nuestros clientes; otra caradteriptincipal es la personalizacion
al gusto de cada cliente, es decir éste podraratégipo de chocolate que desea
adquirir, el complemento de su preferencia (pelsictiores, y licores), y el

mensaje de acuerdo a la ocasion; todo esto seeadeala estrategia principal.

La garantia que se ofrecera es que el consumigimipse obtendra un producto con
calidad comprobada, ademas se busca que la engaptaparte de la demanda
gue no se encuentra satisfecha con los negociegigentes, para posteriormente

incrementar su participacion en el mercado.

La empresa se instalard en el barrio Rumifiahuaeriuldad de Quito, debido a la
ventaja competitiva que le brinda este sector al permite al cliente llegar con
facilidad por su excelente ubicacidon. Adicionalneet# empresa manejara precios
competitivos, asesoramiento y sugerencias de loduptos para el cliente. Al
brindar estos servicios la nueva empresa captag@&rtzanda que no se encuentra

satisfecha con negocios similares ya existentes.



Para financiar la empresa se ha estimado una iGuerscial de aproximadamente
25.500 ddlares que se detallaran mas adelantegoasd su respectivo estudio

financiero.

De acuerdo a los resultados obtenidos medianteskoslios realizados a lo largo de

este proyecto se concluyo la factibilidad del mismo

1.1.1 Antecedentes

Seis fabricas chocolateras mueven el 37% del mencachdial, donde cada
afo se venden cerca de USD 74 000 millones. Lastridumas sabrosa del
mundo tiene un crecimiento anual del 4%, seguragifte la Organizacion

Internacional de Cacao (ICCO, por sus siglas eié$g

Los beneficios para la salud e incluso sus cuadislafrodisiacas permiten
gue este segmento crezca entre el 12 y el 15%oaldate Biki Khurana, de

la empresa alemana Rausch Schokolade.

Clive Barnes, gerente de Desarrollo de Productoblektlé, explica que la
diferencia del chocolate corriente con el fino &cd el tipo de grano que se
utiliza en su produccion. Se requiere un saboualffldrutal o a nueces. Y

varios tipos de consistencia.



Es asi como queda demostrado que la industria ldetotate esta en
crecimiento a nivel mundial por su gran acogida,prppiedades que
benefician a la salud, es por esto que represerdagtan oportunidad de

negocio al participar en esta industria.

Por otra parte desde hace unos aflos se ha expdadidmta de regalos
afectivos sobre todo en temporadas festivas, audgiemos aclarar que no
existen datos estadisticos del desarrollo de eégte de negocios en el

Ecuador.

La industria a la que pertenece este tipo de negesi una combinacion de
productos y servicios, debido a que principalmeste basa en el
asesoramiento, venta y entrega a domicilio de dermdénado producto de

acuerdo a la ocasién o a la emocién que se desentitir.

En el Ecuador la competencia en este ambito nonesyadesarrollada por lo

gue esta es una buena oportunidad de negocio.



1.1.1.1 El E-business

El E-Business se define como cualquier actividagdresarial que se
efectla a través de Internet, no sélo de compentay sino también
dando servicio a los clientes y/o colaborando catios
comerciales.

Desde el punto de vista del negocio, E-Businessgdqbie

Electrénico) es el proceso que estan utilizandoelapresas para
hacer negocios usando redes (Internet). Ocurredous@ conectan
los sistemas informaticos de una compafiia a stisteti, empleados,
distribuidores o proveedores, y todos se entrelazdravés de la

Internet, Intranets o Extranst

El E-business permite la produccion, promocién, taery

distribucion de productos a través de redes dedelanicaciones,
para servicios (intercambio de informacién a trade&gransacciones
electrénicas) o para negocios a nivel empresauab (de las
tecnologias de la informacion para realizar negocientre

compradores, vendedores y socios con el fin deraregb servicio al
cliente, reducir costos y finalmente, aumentar alowv de los

accionistas).

! SIEBEL THOMAS M. Principios del -Business: Conus llideres actuales del mercado aumentan los
ingresos, la productividad y la satisfaccion dedrde, Granica, México. 2008



El paradigma del e-business, comprende la comldinatg| Internet
con los sistemas de informacion tradicionales de eanganizacion
(Web + Tecnologia de Informacién) y permite potantis procesos
vitales de negocios que constituyen la base y &sete una
empresa. Las aplicaciones basadas en los conapmbusiness se
caracterizan por ser interactivas, con alta int&tsi de
transacciones, y porque permiten un relanzamieatwsl negocios
hacia nuevos mercados. El E-business utiliza el tapto como un

medio, como un elemento de marketing para el camerc

La diferencia fundamental entre el web y cualqu&o medio
electrénico (fax, teléfono, etc.) es que va maa di facilitar la
comunicacion pues permite la interaccién entre lsiarios,
compradores y vendedores en un entorno que ngoesifies fisico
siquiera, sino que es creado por la confluencisedes estandares,
navegadoresvely software, contenidos y personas. Por ello, las
barreras fisicas de tiempo y distancia existentesre e los

proveedores y sus clientes se ven reducidas ahmini

Sin estas barreras, el comprador y el vendedenfentan el uno
con el otro directamente a través de una coneXgctrénica. No
hay que desplazarse a la tienda fisica, no hayedemgno hay que

rellenar datos y no hay una cajera a la salidalugar de todo eso



hay un sitio web. Por tanto, e-Business repres@nteambio en la
forma de interactuar entre el comprador y el vended

Para el comprador, significa que los costos dedrusacambiar de
proveedor son minimos. Para el vendedor, el riekgoo atraer la
atencion del comprador y perderlo es muy elevadoe&ie nuevo
entorno, la mayor parte de la responsabilidad dedilecomo se

hace una operacion de compraventa se ha traspadadims
vendedores a los compradofes.

1.1.1.2 El chocolate y el E-business

En el mercado del chocolate se engloban practicanedos los
grupos sociales, al no ser un alimento excesivamerb puede ser
consumido por la gran mayoria de la gente, potassdistribuidores
han segmentado el mercado de tal manera que ofoe@egama de
productos suficientemente amplia para poder abai@dos los
sectores de la sociedad, normalmente los consuesidegnen un
poder adquisitivo medio alto a excepcion de losifmuchos de
ellos aprecian la calidad, por ello optaran por g@nproductos mas

caros. Se puede decir que el consumidor de checolat

’SIEBEL THOMAS M. Principios del -Business: Coma léderes actuales del mercado aumentan los
ingresos, la productividad y la satisfaccion dedrde, Granica, México. 2008. p 89



€s un ser exquisito, en algunos casos esta digpagstgar mas para

poder saborear mejor.

A la hora de ir a comprar el lugar preferido de ¢onsumidores es
el Supermercado, sin embargo cuando se trata dequibs
chocolates la tendencia de buscarlos y adquinptwsnternet ha ido
creciendo paulatinamente; segun la encuesta Globkhe Survey
elaborada por The Nielsen Company 2007, se indagé €6,312
personas mayores de 15 afios en todo el mundo gisnt@mprado

por Internet, arrojando los siguientes resultados:

ARTICULOS COVIPRADOS POR INTERNET
31% Libros, ropa, accesorios y zapatos
22% DVDs, videos y juegos
19% Chocolates y dulces
12% Reservaciones de vuelos/ Tickets aéreos

% Electrénica de consumo
5% Equipo de computo
2% Elementos coleccionistas y otros

Fuente: Nielsen Tendencias globalezoesumidor.
http://es.nielsen.comitig/index.shtml

Esta tendencia de crecimiento se debe también a Igse
consumidores cada vez mas, buscan satisfacer atapaon nuevas
combinaciones de sabores que quizas en su lugeesikencia no

existan, por otra parte la creatividad y la premgdn han sido un



1.1.13

gran aporte para que las ventas a- través de @éttaumenten en los

ultimos arios.

En el Ecuador se produce chocolate de excelenidadatiebido a
gue es uno de los principales productores de cacaeel mundial,
por lo que la realizacién de chocolates artesar@des su posterior

venta por internet tiene un alto porcentaje deoéxit

Los negocios electrénicos y su desarrollo en el Eaxor

El negocio electronico toma fuerza en el mercadateciano. La
lista de los servicios que ofrecen las aerolinbatgles, entidades
financieras y otras, se multiplican en las pagidasinternet. El

objetivo es eliminar la intermediacién en cadaragén.

Otro ejemplo es el sector automotor donde el digntede escoger
los colores, accesorios del auto y el concesionamialonde desea

retirarlo

Si también tomamos en cuenta la definicion de ooelectronico,
podemos darnos cuenta de que el comercio elear@sta mas

difundido en Ecuador de lo que suponemos.
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No contamos con datos estadisticos del comercictréeco en
nuestro pais. Lo que si podemos hacer es mediadtidad de
comunicaciones electronicas de negocios, cuantgzesas del
medio que conocemos Yya tienen su sitio web, csamtias, tarjetas
de presentacién incluyen una direccion electroriicaotras palabras

el comercio electrénico ya esta entre nosotrosuaodi

1.2 ANALISIS DEL AMBIENTE GLOBAL

Todas las organizaciones viven en un entorno geetafsus operaciones. El
entorno es la fuente de recursos necesarios pharavear (clientes incluidos). La
organizacion moderna esta integrada por componatgesu entorno, desde la
finalidad de la tecnologia que utiliza, hasta lesursos y otras condiciones

externas que la organizacion puede explotar paecy prosperar.

1.2.1 Factores ambientales

En una répida carrera por obtener mayores ingrdessadministradores
sobre todo de grandes compariias empiezan a trasdeoiteras, buscando

capturar nuevos mercados mediante mayor coberabkaqonal. Por esto,
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es muy comun hoy en dia, ver como muchas emprésas auevas plantas

en otros paises o establecen alianzas estrat@giasograr este objetivo.

En un entorno globalizado se debe observar consviethen los factores
econdmicos, politicos y sociales, por lo cual ldsnimistradores actuales
tienen que tener un mayor conocimiento no solodmsa su formacion o

experiencia de dirigir una empresa, sino tambiéel @mtorno que los rodea.

1.2.1.1 Factores Econémicos

En el caso de una empresa, la posibilidad de containformaciéon
rapida, frecuente y precisa de los cambios queexgt@rimentando
el entorno econémico en el que opera es un elenwae para
aprovechar todas sus potencialidades y mejoraosyetitividad en
el mercado. Por el contrario, el desconocimientestes elementos
puede devenir en la adopcién de decisiones ecoasrimiadecuadas.
El ambiente econdmico no solo le interesa a losocieg cuya
mision, es la produccion y la distribucion de begeale servicio que
la poblacion desea y por lo que puede pagar. Renbién es de la
mayor importancia para otros tipos de empresas naadas.
Algunos de los factores econdmicos en el ambieeteergl que

puede afectar las practicas administrativas enouganizacion, son:
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el porcentaje de inflacion, las tasas de intereseambios en el
ingreso disponible, indices del mercado laboral, giclo econémico

general.

La situacion econdémica en el Ecuador en la actadlgd presenta de

la siguiente manera:

Inflacion: La inflacién acumuladdel afio 2010 hasta el mes de Julio
es equivalente al 1,89%, como se puede observaraalemente
este porcentaje ha disminuido notablemente en c@uipa con el

mes de Julio del afio 2009.

FECHA
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Tasa de interés ActivaLa tasa actual de interés corresponde al
9.04% (Agosto), por lo que acceder a un créditc@ao requiere de

una buena planificacion financiera.

FECHA
Agosto-231-2010
Julio-31-2010
Junioc-30-2010
Mayo-31-2010
Abril-20-2010
Marzo-31-2010
Febrero-22-2010
Emeroc-31-2010
Ciciernbre-31-z009
Mowiernbre-30-2009
Cctubre-31-2009
Septiernbre-30-200%
Agosto-31-2009
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Fuente: Banco Central del Ecuador

Desempleo:El indice de desempleo que afecta a nuestro pais se

muestra en el siguiente cuadro:

DESEMPLED - Ultimos dos afios a, a5

.98y

A
Vﬁ. [\ W—/ T 0T
Q.93
6.11%

B.l1x

Maximo
Minimo

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Capital: todas las clases de organizaciones nanesifpital:
maquinaria, edificios, inventario de bienes, equige oficina,
herramienta de todo tipo y efectivo. Parte de tedtm lo puede
producir la propia organizacion, sin embargo, lampmsas
organizadas generalmente resuelven sus necesidadespital con
diversos proveedores, cuyo trabajo es producimateriales y otros
bienes de capital que requiere la organizacion pgerar. En
nuestro caso las materias primas, seran compragmevaedores
nacionales. En cuanto a los empaques, seran atiwgpiide igual
forma a un proveedor nacional al por mayor pararadsta precio de

costo.

Factores Politicos

Las condiciones politicas incluyen la estabilidaesheyal de los
paises en que opera una organizacion Yy las aesitespecificas que
los funcionarios gubernamentales electos tienemfelcrol de los
negocios en la sociedad. EI ambiente politico, detitudes y las
acciones de los legisladores y lideres politicogulgernamentales
cambian con el flujo y reflujo de las demandasegncias sociales.
El gobierno afecta practicamente a todas las emprggodos los

aspectos de la vida.
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Con relacién a los negocios, desempefia dos papétespales: los
fomenta y los limita. Por ejemplo, hace lo primetmndo estimula
la expansion y el desarrollo econémico, proporciayizada mediante
la administracién para pequefios negocios, subsidiarminadas
industrias, ofrece ventajas fiscales, respaldaniestigacion y el
desarrollo e incluso protege algunas empresas ntedaranceles
especiales. Por ultimo, el gobierno también es a&yancliente, al

comprar bienes y servicios.

Factores Culturales

El ambiente social se compone de actitudes, desapgctativas,
grados de inteligencia y educacion, creencia yucaiste de las
personas de un grupo o sociedad determinada. E#&osentos
ambientales son dificiles de estudio y comprensi@ara
pronosticarlo y que el administrador puede antisipay prepararse

para los cambios.

Es decir que nuestra administracion deberd adaptapracticas a
las expectativas cambiantes de la sociedad en daogeramos.

Conforme cambien los valores, costumbres y gustss,también
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deberemos cambiar la administracion. Esto se agaitt@ a nuestros
productos y ofrecimiento de servicios como a nasstoliticas

internas.

También esta inmerso en el ambito cultural el meneto del uso de
La Internet, que si se puede decir se ha genedaliga estos ultimos
afos, como podemos observar ahora un alto poreetgagmpresas
tiene su direccion Web, su correo electronico, esirdque las

personas ahora acuden a la comunicacion electrpareadesarrollar

sus actividades diarias.

Se tiene la aspiracién de que en los siguientes séidgncrementara
el porcentaje de personas que usen la Internetdees que
pretendemos que nuestra demanda se incrementasgyeaeste factor

cultural.

Para demostrar que en el Ecuador se ha incremestatko de la
Internet acudiremos a estadisticas realizadas p&PROVI
(Asociacion de Empresas Proveedoras de Serviciosnigenet,
Valor Agregado, Portadores y Tecnologias de larin&zion), las
personas que poseen una cuenta de Internet auntitiasi todos los
dias en su mayoria, como lo demuestra una preginka encuesta

que realizaron, a continuacion los resultados:
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El sondeo se realizd a 435 usuarios localizadosagrsiguientes
provincias: Azuay, Cafar, Carchi, Chimborazo, CatpEl Oro,
Esmeraldas, Galapagos, Guayas, Imbabura, Loja, bilaMorona
Santiago, Pichincha, Pastaza, Santa Elena, SamunDo de los
Tsachilas, Tungurahua y Zamora. A continuaciéses@lan algunas

de las respuestas:

“FRECUENCIA DE USO DE LA CUENTA DE INTERNET: El

65,06% de las personas consultadas indicaron carelasuenta de
acceso a la internet todos o casi todos los digntras que el
23.45% lo hacen varias veces a la semana; el destespuestas
indican que utilizan la cuenta una vez por semeargas veces al dia

0 un par de veces al mes.”

USO DEL INTERNET

Todos o casi todos los dig 65,06%)
Una vez por mes: 1,15%
Un par de veces al nes: 0,69%
Una vez por semana: 5,75%
Varias veces a la semana:| 2345%
Varias veces al dia: 3,91%

Fuente: http://www.aeprovi.org.ec/index/internetpbp
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1.2.1.4 Factores Demograficos

Poblacién Econdmicamente Activa

Se han obtenido datos y se ha realizado un andksles aspectos
externos como: la poblacion econémicamente actvawgstro pais,
donde se puede observar niveles de ingresos promedgue nos
permite verificar la situacidbn econdmica del palas/repercusiones
gue esto conlleva para el sector comercial y parpoder de

adquisicion de las personas.

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

/l EP.E.l
0 OP.E.A.
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El Ecuador es un pais que se caracteriza por paseepoblacion
joven, lo que significa que nuestro mercado esdgadebido a que
nuestros productos estan enfocados precisamengée Roblacion

Econdmicamente Activa, que sera nuestro mercadckiiodj

1.3 ENTORNO COMPETITIVO

El entorno competitivo actual exige cambiar la farmn que las empresas se
relacionan con sus clientes. La Unica manera dareyue la competencia se los
lleve es manteniendo una relacion estrecha cors,epara lograr captar sus
necesidades y proporcionarles productos y servigaaita calidad que consigan la

satisfaccion total del cliente.

En este sentido la satisfaccion del cliente sestoama en un elemento clave para
lograr la retencidn de los clientes en el larga@lgero a menudo las empresas no
se ocupan de este factor al no preocuparse de roedires el real grado de
satisfaccion de sus clientes. Suponen que si niberecquejas, entonces todo
marcha a la perfeccion, y esto es un error, yandseaho de que la mayoria de los
clientes insatisfechos nunca se queja, simplenmantdos de ellos jamas volveran

a adquirir su producto o servicio y se pasarancamapetencia.
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La tecnologia actual permite que esta relacidnopatizada sea posible; es por esto
que la empresa ha ser creada realizard un segtinmdenla satisfaccion de los
clientes captados mediante los canales adecuadus son el correo electronico,

llamadas telefénicas, y encuestas en el sitio vedl émpresa.

1.3.1 Categoria de participantes y fuerzas competitivas

La recoleccién y evaluacion de informacidén sobsedompetidores es basicas
para la formulacion de estrategias con éxito, lggaria de las empresas con
multiples divisiones no proporcionan informacionbieo las ventas y

utilidades de sus divisiones por razones compastiv

Muchas empresas utilizan el Internet para obteaeméyor parte de su
informacion sobre sus competidores, la competerti@das las industrias es
intensa, si cualquier empresa detecta una debililadin competidor, no

muestra ninguna piedad al aprovecharse de losgnalsl de este.

1.3.1.1 Competencia- rivalidad interna

Competencia directa no existe en el Ecuador, debidque la
empresa brindara un servicio diferenciado, debidoque los

productos seran totalmente personalizados al giestcliente.
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Sin embargo la competencia indirecta, presentaayor porcentaje
de crecimiento en los Ultimos afios, podemos obsevasios

negocios que se dedican a comercializar produceoscatacter
afectivo, un claro ejemplo son las Florerias qudamobsequios a

domicilio con pequefias personalizaciones.

El negocio propuesto no presenta la oportunidad agécar
economias de escala, por el giro del negocio qupope un

producto personalizado y no estandarizado.

Es una ventaja para el negocio que no exista temtapetencia
porque tiene mucha oportunidad de crecimiento y debe

aprovechar la poca existencia de competencia.

Para el analisis de la competencia se tomara cefecencia a las

siguientes empresas:

» Gifts and Treasures
* Braganca

» La Caperusita Rosa
e La Orquidea

» Caricias y Detalles

A continuacion se presentara un cuadro comparatieo la

competencia indirecta que tiene la presente enpresa
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LA COIVPETENCIA

m

- Regalos de tipo afectivo - Personas con ingresos medios - Internet

- Paginas
GIFTS & TREASURES  que induyen peluches,  que gustan de regalar detalles =2 BtoC
Amarillas
chooolates, flores, dulces especiales -BTL
- Regalos principalmente - Personas coningresos medios - Internet
compuesto de flores, y que gustan de regalar detalles - Paginas
BRAGANCA BtoC
fresas con chocolate, vinos especiales y con un gusto Amarillas
y licores espedial porlas flores -BIL

- Regalos de tipo afectivo - Personas con ingresos medios - Internet

- Paginas
LA CAPERUCITA ROSA queinduyenpeluches,  que gustan de regalar detalles P BtoC
rillas

chooolates, flores, dulces especiales -BIL

- Regalos principalmente - Personas con ingresos medios - Internet
compuesto de flores, y que gustan de regalar detalles - Paginas
fresas con chocolate, vinos especiales y con un gusto Amarillas
y licores especial por las flores -BTL

- Regalos de distintotipo - Personas con ingresos medios

como por ejemplo
desayunos, serenatas,
flores, chocolates, etc. especiales

LA ORQUIDEA BtoC

CARICIAS Y DETALLES y que gustan de regalar detalles - Internet BtoC

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Valeria Alcarraz C.

Podemos observar que la competencia maneja pradycpoecios
similares lo cual representa una oportunidad degiegnuy grande,
debido a que la empresa puede atender al espaei@uu estos

competidores no han atendido.

Proveedores- poder negociador

La empresa se desarrollara en un mercado en dosgedveedores
son especificos y se manejaran mediante alianZastéggcas y

convenios que permitiran fidelidad y cumplimienka,empresa se
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enfoca principalmente a una produccion artesanaltidad, por lo

que el poder negociador frente a los proveedorafi@s

Para el respectivo analisis hemos tomado en clentaombres de

los proveedores y las ventajas que estos nos ofrece

PROVEEDORES
Cajas, E - Por Vol
jas, !'npaques y SEe 30dias or Volumen
accesorios - Por pronto pago
Chef XYZ i - Por Volumen
Chocolates oo 30dias
espedializado en - Por pronto pago
Placas Banderines ;
. i 15dias - No posee
personalizadas Gutierrez
- Por Volumen
Peluches DEF 30dias

- Por pronto pago ,

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Valeria Alcarraz C.

Se debe tomar en cuenta que al inicio del negooioser una
empresa nueva, el poder negociador no sera muydgepero
mientras la empresa crece el poder negociador reeicente

crecera.

Dentro del tipo de negocio que se emprendera stezxisustitutos
tales como la bisuteria, tarjetas afectivas, lilr@n menor medida
prendas de vestir; aunque la base de los prodga®se ofertaran
sera el chocolate y la alternativa que la emprdgscera no esta

desarrollada aun en el Ecuador.



1.3.13

24

En relacién al precio la empresa tendra propuessisdas para
todos los gustos y a precios accesibles, estodmngha ventaja con
relacion a los productos sustitutos debido a queasecterizan por

sus elevados precios.

El costo de cambiar a otro producto sustituto metafdebido a que
el cliente no incurrira en ningun costo adiciomags bien tendra un

ahorro en su compra.

Clientes- poder negociador

Los posibles clientes estan determinados por tadgdblacion
econdmicamente activa de la ciudad de Quito, esjssicualquier
persona que posea ingresos suficientes como pquéiadino de los

productos presentados lo podra hacer.

Los productos no seran estandarizados, mas bigolitica de la
empresa sera la personalizacion de cada uno, derdaca las

necesidades de los clientes.
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El target se caracterizard por exigir calidad, ue ge convertird en

una promesa de venta.

Nuevos ingresantes - Barreras de ingreso

El ingreso de nuevos competidores representa lamassventaja
debido a que para este tipo de negocio no se requie alta
tecnologia, sino mas bien esta orientado a un joradrdesanal y

creativo.

Por lo cual es necesario aplicar estrategias queifa@® diferenciar a
la empresa, mantenerla como pionera en este negdaielizar a

los clientes.

Para este analisis se utilizara las siguienteetzarde entrada:

Diferenciacion del producto.-La empresa pretende ingresar con un
enfoque diferente de las ya existentes, esto requee inversion
efectivamente, pero sera una ventaja para el noegocio debido a
que se pretende innovar en el area de regalosvaiegttambién los
precios seran mas economicos de los productos lestua

Evidentemente esto requiere de una planificaciénnyanalisis
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exhaustivo de los costos que implica poner en eicawe los

productos.

Politica Gubernamental.- EI gobierno no significa tampoco una
barrera de entrada tan poderosa debido a la teladacttial de los
paises, se evita de sobremanera los monopoliosay biien se
pretende estimular a la competencia. Para la itaciéh de la
empresa que se pretende poner en marcha son neseks

siguientes permisos:

0 Obtencion del RUC

o0 Inscripcion de la sociedad en el registro mercantil
0 Registro en la superintendencia de compafia

o Permisos municipales

0 Registrar los nombres y marcas en el IEPI

Grado de integracion vertical o valor agregado.En este negocio
es muy probable la integracion vertical debido a gtiliza muchos
recursos que deben en un inicio ser tercerizadesnoprados a
proveedores, pero la empresa tiene la oportunidgadntégrarse
verticalmente hacia atras y hacia delante condos@os que presta.

Aunque evidentemente también no es algo que Unitamia
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empresa lograra implementar, también esta sujetamer el riesgo

de que sigan las mismas estrategias.

Acceso a canales de distribucionEsta barrera de entrada no tiene
una significativa importancia en el negocio debalaqque no se
cuenta con un canal de distribucion, la misma egapes el propio
canal de distribucion. Esto representa una veptajque la empresa
sera la encargada de llevar los productos al elignse podra ser

cuidadoso al manejar la imagen corporativa.



2. ESTUDIO DE MERCADO

2.3 CUANTIFICACION DE LA DEMANDA

La determinacion de la demanda del proyecto decicneale un portal web que
vendera obsequios para ocasiones especiales, irdqieda utilizacién de varias
herramientas de investigacién de mercados, tales:ca entrevista, la encuesta y

el focus group

Este proceso determinarda el mercado objetivo cetaaf cual serd dirigido el
producto ofrecido, asi como todas las estrategiassg aplicaran para cumplir las

metas establecidas.

2.3.1 Pardmetros para conceptualizar la demanda

Para conceptualizar la demanda de compradoresgdisepara ocasiones
especiales a través del Internet, en primer lugadebe identificar las
necesidades a satisfacer, establecer un prospelcpedil de los clientes y
especificar la tecnologia que se requiere pararpemenarcha el proyecto.
Una vez identificados estos parametros se pueddalninel proceso de

investigacién de mercado.

28
3Es una técnica de estudio de las opiniones o detitde un publico, consiste en la reunién de upogru
de personas, entre 6 y 12, con un moderador erttadgahacer preguntas y dirigir la discusién.
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Necesidades

Las necesidades de las personas que compran regakgs de la
Internet estan definidas por la naturaleza emotidelaser humano,
gue lo lleva a demostrar los sentimientos, prifoieate los que de
afecto, amistad, amor y gratitud; de una maneraopatizada, de
facil adquisicion y que tomara poco tiempo adquiridebido a que
en la actualidad, las personas que viven en laadiudientan con

poco tiempo.

Compradores

Esta determinada por la Poblacion EconomicamentieaAde la

ciudad de Quito, y que posea acceso al Internet.

Tecnologia

La tecnologia en este ambito tiene relacion direcota las tiendas
web en las que se puede adquirir regalos de tipotiab para
ocasiones especiales, incluyendo las floristeriges s asemejan a

este tipo de obsequios.
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Se hace mencién a las tiendas especificas quentgnita venden
este tipo de articulos, y que se puede decir estpacializadas en
proporcionar regalos para ocasiones especialesratedas personas

adquieren y eligen su regalo.

En otro lugar en donde se puede adquirir regaloa peasiones
especiales, es en los centros comerciales, debiyi® &e encuentra
una gran variedad de articulos para poder regalarg ropa, objetos
para decoracion, electrodomésticos y un sinnUmenaraductos que

cumplen con el objetivo de demostrar afecto.

2.3.2 Matriz de macro segmentacion

El siguiente cuadro muestra las opciones de egiastaele cobertura, las
mismas que serviran para satisfacer las necesiabdéss clientes, tanto
Business to Costumer (B2C), es decir proyectadaraopas naturales, y

Business to Bussines (B2B), es decir proyectadapesas.
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MATRIZ DE MACROSEGVENTACION Bto C

Teaologia 1 Temologia2 |Temologia3

Tiendas de Ventas de productos a
través de Intemet mas
Tiendas Especializadas servidode
personalizadon mas
departamentos |entrega adomidilio

COIMPRADORES

Necesidad 1) Demostrar Sentimientos
Necesidad 2| Producto exdusivo
Necesidad 3| Ahorro de tiempo
Necesidad 4{ Personalizacién del regalo
Elaborado por: Valeria Alcarraz

MATRIZ DE MACROSEGIVENTACION Bto B

Tecnologial Tecnologia2 | Tecnologia3
Tiendas especializadas| Floreriasy Venta de articulos
CONPRADORES espedalizadosy
enarticulos personalizados para
empresas que vendena
publicitarios similares través de Intemet
Necesidad 1| Proyectar imagen corporativa
Necesidad 2| Producto personalizado
Necesidad 3| Ahorro de tiempo

Elaborado por: Valeria Alcarraz

2.3.3 Estrategia de cobertura de macro segmentacion

El negocio se especializara en la categoria deopasseconomicamente
activas, con acceso a internet, que deseen exE@saentimientos a través
de un producto exclusivo, que no cuentan con maenapo disponible y

con la decision de adquirir el producto mediantiirnet, con un servicio

de personalizaciéon, que cuente entrega a domicilio.
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Las celdas marcadas ilustran el tipo de estratigieobertura a nivel de la

macro segmentacion que apunta al especialistaoeigo.

IMATRIZ DE MACROSEGVENTAQON B to C

Tecnologial Tecmologia2  [Teologia3

Tiendas de Ventas de productos a
través de Intemet mas

COIVPRADORES L
Tiendas Espedalizadas servido de
personalizacion mas
departamentos |entrega a domidilio
Necesidad 1) Demostrar Sentimientos
Necesidad 2| Producto exdusivo
Necesidad 3| Ahorro de tiempo

Necesidad 4| Personalizacidn del regalo
Elaborado por: Valeria Alcarraz

En definitiva, se prevé incursionar en el negoaovdnta de productos a
través de Internet mas servicio de personalizaci@as entrega a domicilio
dirigido a personas que tengan necesidad de denosémtimientos,
busquen un producto exclusivo, que necesiten ahdreanpo y que

requieran un obsequio personalizado.

2.3.4 Cuantificacion de la demanda

La cuantificacion de la demanda o cuantificacidhngdercado de referencia,

sirve para obtener una muestra clara y espedficaomento de aplicar el

estudio exploratorio, para esto se utilizara el
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método de Ratios en Cadénasta técnica ayudara a estimar la demanda

global.

A continuacion la aplicacion del método Ratios exléha:
Dpzoio= N XP X(Q
Donde:
Dp2010= Potencial del mercado de referencia
n = Numero de compradores potenciales que tengan dagbde compra y
gue tengas acceso a internet y compren por infgooetel porcentaje de
ajuste (Pi)
p = Precio promedio de una unidad de consumo en umptietaterminado.

g = cantidad promedio de consumo en un tiempo deteduina

Personas que acceden al Internet en la ciudad de @u el 65.06% de las
personas acceden a internet segun encuesta reappada Asociacion de
Empresas Proveedoras de Internet, Valor Agregadortadbres vy
Tecnologias de la Informacion

Total de personas que acceden al |Internet en |adadiude

Ouito=1.058.723personas

Fuente; http://www.aeprovi.org.ec/internetuso.php

“Ratios en CadenaVedida estadistica disefiada para mostrar los camtdouna o mas variables
relacionadas a través del tiempo.
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Personas que no comprarian regalos por Internetl4% este dato se
obtuvo de las encuestas, debido a que no se pdsemacion con respecto

a las personas que no estan dispuestas a compiatgroet.

Personas que no comprarian regalos por Internéd eiudad de Quito=

148.221 personas

Por lo tanto, nuestro Universo seria 1.058.723pasajue acceden al
Internet menos las personas que no comprariangaiorpor este medio que
son 148.221 personas, lo que nos da como res@tE@l602 personas que
si comprarian o probablemente comprarian un regalpor Internet.

También de acuerdo a las encuestas el 27% utilizateznet para hacer
compras por lo que el 27% de 910.502 personas aosooho resultado

245.836 personas.

El 25% de 245.836 potenciales clientes comprarieggalos al afio y esto

nos da como resultado 61.459 personas.

Al aplicar la formula tenemos la cuantificaciénldelemanda:

Dpzolo = 61.459x 25.00x 3

Dp2oi0 = 4.609.425 dolares

Dp2010= Potencial del mercado de referencia
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n = 61.459 personas
p = 25.00 délares

g = 3 regalos al afio

2.4 SEGMENTACION DE MERCADOS

Para poder estudiar el mercado, se debe selecabsagmento de mercado que se
desea atender o satisfacer, para esto se reqei@rgadnvestigacion que dara como

resultado un segmento o lo que se conoce comagelta

2.4.1 Definicion de las variables de segmentacion

Para la investigacion, se debe identificar varmloae determinaran a los
potenciales clientes, en este caso, la variablermetante es el uso del

internet, debido a que el negocio funciona mediantportal web.

Las variables clasificatorias o descriptivas, tandmue ver con las
caracteristicas demograficas, socioeconémicas gogsificas, las que se

muestran a detalle mas adelante en el cuadro deadonWARIABLES.
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Luego de haber determinado las variables clasiiizet, se determinaran
los diferentes perfiles de segmentos de los cissafebera elegir al que se

desea atender.

A continuacion se presenta un cuadro, el que rmaudesrvariables que se

utilizardn en esta investigacion:

Variable Clave: DESICION DE COMPRA

Variables descriptivas o cualitativas

VARIABLES
VARIABLES GENERALES ESPECIFICAS
Edad
Sexo Decisién de compra
DEMOGRAFICAS Edad Frecuencia de compra
Estado Civil |Ocasiéon de compra
Cobertura

Volumen de consumo
Disposicion de pagar por
SOCIOECONOMICAS |Renta el bieny el servicio que
se estd ofreciendo
Demostrar sentimientos
PSICOGRAFICAS Status Comodidad para comprar
Exclusividad

Ahorro de tiempo

Elaborado por: Valeria Alcarraz
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2.4.2 Estudio Exploratorio

Su objetivo es documentar ciertas experienciasnieea temas o problemas
poco estudiados o que no han sido abordadas dedo general investigan
tendencias, identifican relaciones potencialeseewvdiriables y establecen el

“tono” de investigaciones posteriores mas rigurosas

Este estudio es aplicable al proyecto a desarrallenido a que se posee
poca informacion y se pretende documentar los datienidos en la

investigacion.

2.4.2.1 Cuestionario

Se pretende investigar las caracteristicas cuaéitatle los posibles
potenciales clientes, que brindaran un panorama paalizar el
siguiente paso del estudio. La variable clave esldaision de
compra, y las variables descriptivas, son las ooasi de uso, la
frecuencia de compra, del valor que destinan parapcar un

regalo, y de otras caracteristicas que los potiescialientes
consideran importantes al momento de adquirir waloe (VER

ANEXO 1: Modelo del Cuestionario)
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Metodologia

Para la aplicacion del cuestionario expuesto antaente, se debe
utilizar la entrevista estructurada como herrangientde
investigacion, la finalidad de la entrevista setdteper datos

cualitativos del mercado al que se va a investigar.

La principal ventaja de la entrevista, es que sElpunantener un
didlogo con una o varias personas y se puede abtenehos
detalles que contribuiran con el estudio de meraaddesarrollo.
Con los resultados obtenidos al aplicar esta m&igéo se podra

elaborar con precision la encuesta.

Identificacion de los entrevistados

Se realizaran tres entrevistas a profundidad sopassde 18 a 35
afios de edad que acceden a Internet y que radejyueh Distrito
Metropolitano de Quito a continuacion se detallaas |

caracteristicas de los entrevistados:

Entrevistado # 1

Edad: 44 anos
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Sexo:Masculino

Preguntas: (ver anexo cuestionario)

Entrevistado # 2
Edad: 27 afos
Sexo:Masculino

Preguntas: (Ver anexo cuestionario)

Entrevistado # 3
Edad: 23 anos
Sexo:Femenino

Preguntas: (Ver anexo cuestionario)

Los entrevistados, son usuarios del Internet paegpgedan darnos
una perspectiva precisa de sus puntos de vistasdale la web. Se
aplico el cuestionario previamente elaborado, cpyaguntas estan
directamente relacionadas con las variables quesea investigar,
esta herramienta de investigacion esta encaminéalaboracion

de la encuesta que se aplicara en el estudio el@mstecto.
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2.4.2.4 Aplicacion del Estudio

Las entrevistas se realizaron a los seleccionadidigando como
herramienta una grabadora de voz digital, y se vobtcomo

resultado entrevistas en formato de audio en unamedgnético.

A continuacion se proceso la informacion obtenielododetalles

sobresalientes de cada pregunta:

1. ¢Cual es su edad?
La edad de los entrevistados es de 22, 27 y 44

respectivamente, como se o mencioné anteriormente.

2. ¢Utiliza el Internet?

A esta pregunta todos los entrevistados respordopre si.

3. ¢Para qué utiliza la Web generalmente?

Los entrevistados utilizan la Internet para haadredes, para
buscar informacion (revisar el correo electronigyia
telefonica, articulos de novedad, consulta de saldo

bancarios, pagos, compras).
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¢,Ha comprado por internet?

Si han comprado por Internet, aunque con distirgeutncia
cada uno de los entrevistados. Algunos hacen pagos
servicios basicos, otros compran entradas al ginetros

compran varios articulos por la Internet.

¢, Qué caracteristicas debe tener la pagina para qussted

compre por internet?

A esta pregunta respondieron que la pagina delsegara, y
esta seguridad la brindan las licencias, el buenbne de la

empresa, la experiencia y el tiempo de existencia.

Otra observacion importante en esta pregunta fue eu
disefio de la pagina debe ser de facil navegaciorqup

existen paginas que su informacion no es ordenada.

¢ Compraria un obsequio por internet? Y ¢ Por quée?

Si comprarian un obsequio por Internet, principata@or el

ahorro de tiempo y la comodidad que brindan laspram

por Internet.
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¢En que ocasiones usted entrega obsequios a sus

conocidos?

La respuesta fue: en las fechas especiales commaadad,
cumpleafios, dia del amor y la amistad, dia de @renalia

del padre, aniversarios.

¢Con que frecuencia usted hace obsequios a sus

conocidos?

Lo que respondieron es que en promedio hacen egatoe

3y 4 veces al afo.

¢, Qué suele regalar?

Los articulos que mas suelen regalar son los sitpse

prendas de vestir, chocolates o dulces, perfunases y

flores.

¢, Qué caracteristicas son importantes en el obsequipe

usted entrega a sus conocidos?
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Se destaca la originalidad, en el sentido de quebstquio
tiene que ser especial y la buena calidad de tosubos que

se regalan.

¢,Cuanto gasta en promedio en un regalo?

Las respuestas fueron variadas debido a que memcioha
ocasion, que existen circunstancias en las quasa gn un
obsequio entre 15.00 USD y 30.00 USD y otras fechas
especiales en las que el monto del regalo asciendas de

40.00 USD.

¢, Qué forma de pago prefiere utilizar?

Las formas preferidas de pago son mediante dinero e

efectivo y tarjeta de crédito.

Si le permitirian personalizar un regalo, ¢Qué detées

serian importantes para usted?

Las preferencias con respecto a esta preguntanfuaso

siguientes:
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- Un mensaje personal
- Eleccién de colores

- Formas y presentacion de la envoltura

2.4.2.5 Andlisis de los resultados

Con las respuestas que se obtuvo de los entrevsstae pudo
determinar que efectivamente la decisién de coreprda variable
clave, debido a que permite efectuar la compra,eguel objetivo
gue de desea investigar.

Como resultado general, se observa que los ertdos dan
preferencia a la calidad y originalidad del producasi como

también al disefio del portal web que ofrezca uaihriavegacion.

También se debe destacar que los entrevistadosranmgpalos en
un periodo de tiempo no muy distante (aproximadéeneada 3

meses).

Y para finalizar, la seguridad de la pagina welalge primordial
para que los usuarios confien y compren por estkomnga que las
transacciones con tarjetas de crédito por Intemeglieren de la

certificacion de empresas 0 entidades
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gue tengan alta credibilidad y otorguen garantiasaario de que

su compra es confiable.

2.4.3 Estudio descriptivo

El estudio descriptivo es un tipo de estudio epid&gico en el que el
investigador no interviene en la estudio, se limitabservar y describir la
frecuencia de las variables que se eligieron emsefio del estudio.

Su principal objetivo es examinar las tendenciagmblacion, y justificar
estudios analiticos para probar hipétesis espasffic

2.4.3.1 Célculo del tamafio de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra se aplecébémula para

poblaciones infinitas al tratase de un universande de 100.000

persona. A continuacion la férmula: (pie de padiremnte de

formula)
n= 2 xp(1-p)
m2
Descripcion:

n = tamano de la muestra requerido
t = nivel de fiabilidad de 95% (valor estandar d#6},
p = prevalencia estimada del proyecto (0.25)

m = margen de error de 5% (valor estandar de 0,05)

> ORTIZ URIBE/ FRIDA GISELA.Metodologia de la investigacion: el proceso y stmicasMéxico:
Limusa, 2008. p.54
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Al aplicar la formula:

3,8416 x 0,25 (1-0,30)
0,0025

Resultado de la férmula:

n= 288,12

2.4.3.2 Construccion del guién de investigacion

Para la investigacion de campo se aplicara la steugue se

muestra como anexo. (VER ANEXO 2: Encuesta)

Esta encuesta se aplicard a personas que vivan &isteto
Metropolitano de Quito, debido a que el negociodie€obertura

Unicamente en la urbe.

2.4.3.3 Método de investigacion

El método de investigacion que se utilizara, esnlaevista con

preguntas cerradas.



47

La mencionada encuesta se aplicara al nUmero denar que

emitio el calculo de la muestra, es decir a 308g®s.

2.4.41dentificacion y seleccion de los segmentos de mado

Una vez que se aplicé la encuesta, se realizaalisiarpara seleccionar el

segmento de mercado que es mas atractivo y rentable

2.4.4.1 Matriz de perfil de segmentos

Para poder estudiar el mercado y seleccionar eheefp al que se
va a atender, se elabora una matriz de perfil gmestos, que se
obtuvo de la tabulacion de las encuestas aplicad?230 personas

segun el tamafio de la muestra.
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MATRIZ DE PERFIL DE SEGMENTOS

DISPOSICION DE COMPRA

DISPUESTOS (S1)

INDECISOS (PROBABLEMENTE,

NO DISPUESTOS (NO)

(De un total de 300 encuestados) # % # % # %
¢Esta dispuesto a comprar un obsequio por internet? 173 58% 85 28% 42 14%
TAMARNO Universo: 910.502 pers 528091 254941 127470
. Masculino 83 48% 37 44% 31 74%
Género Femenino 90 52% 48 56% 11 26%
Entre 15y 20 afios 27 16% 12 14% 5 12%
Entre 21 y25 afios 46 27% 19 22% 9 21%
. Entre 26 y 30 afios 49 28% 27 32% 10 24%
A GO CEEER Entre 31y 35 afios 31 18% 1 13% 6 14%
Entre 36y 40 afios 14 8% 9 11% 9 21%
Mas de 41 afios 6 3% 7 8% 3 7%
Correo/Informacién 173 100% 85 100% 42 100%
) L. R Pago de Servicios 127 73% 67 79% 36 86%
¢é Para qué utiliza la web generalmente? (2 opciones) e 6 27% 18 21% 6 14%
Otros 0 0% 0 0% 0 0%
. Si 147 85% 57 67% 6 14%
& Hace compras por internet? No 26 15% 28 33% 36 26%
Flores 129 75% 23 27%
Chocolates 173 100% 49 58%
éQué tipo de regalos compraria usted por internet? Licores 40 23% 61 72%
(3 opciones) Peluches 156 90% 71 84% N/A
Adornos 15 9% 36 42%
Otros 6 3% 15 17%
Seguridad 173 100% 85 100%
Facil Navegacion 33 19% 18 21%
éQué es importante en una pagina de internet para que Variedad de Productos 49 28% 23 27% N
usted realice una compra? (2 opciones) Precios 61 35% 32 38% /A
Cobertura 30 17% 12 14%
Otras 0 0% 0 0%
Navidad 169 98% 80 94%
Cumpleafios 150 51% 53 62%
¢En cudl de las siguientes ocasiones suele hacer un regalo? |Dia del Padre/Madre 89 87% 59 70%
(3 opciones) Aniversario 70 40% 21 25% N/A
Otras 5 3% 4 5%
Todas 36 21% 38 44%
Uno 4 2% 3 4%
Dos 12 7% 8 9%
) X . 5 Tres 43 25% 20 24%
¢Cuantos obsequios hace al afio en promedio? Cuatro 76 2% 35 2% N/A
Cinco 27 16% 13 15%
Mas de cinco 11 6% 6 7%
De 10a 20 ddlares 22 13% 15 18%
De 21a30ddlares 49 28% 18 22%
éCuanto gasta por lo general en un regalo? De 31a40ddlares 55 32% 31 36% N/A
De 41a50ddlares 32 18% 14 16%
Mas de 50 ddlares 15 9% 7 8%
Efectivo 173 100% 85 100%
Tarjeta de crédito 154 89% 71 84%
éQué forma de pago es su preferida? (2 opciones) Cheque 20 8% 9 11% N/A
Transferencia Electrénical 10 3% 5 6%
Otros 0 0% 0 0%
Al momento de personalizar un regalo ¢ Cudles de estos S S £l = A
. Colores 75 44% 33 39%
detalles son los mas |mpor1§antes para usted? Wimsaies PassrEs 173 100% 85 100% N/A
(Bt Otros 0 0% 0 0%
Gifts&Treasures 88 20% 31 15%
. L, Braganca 72 16% 19 3%
-¢Ctual d: estas ev;\:)re:ai c:ue :c::ercmllzatregda_los po: ) Cape i taRosS 49 11% 7 9% N/A
internet conoce ? (se totalizé respuestas dispuestos 5
(se totalizé 201 respuestas indecisos)p ° EETg - S a2 e
Otras 18 4% 22 11%
Ninguna 202 46% 110 55%

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Valeria Alcarraz
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2.4.4.2 Analisis del atractivo de los mercados de los segmies

Para el analisis del atractivo de los mercadosxsenind los 3
segmentos de mercado resultado de las encuestas, @ales

denominaremos:

Segmento la los dispuestos a comprar regalos por Internet
Segmento 2a los que probablemente comprarian regalos.

Segmento 3a los que no compraran regalos por Internet.
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ANALISIS ATRACTIVO DE LOS MERCADOS DE LOS SEGMENTOS

VARIABLE

SEGMENTO 1

SEGMENTO 2

SEGMENTO 3

Cuantificacion de la demanda

$ 17.300,00

$ 8.500,00

$ 4.200,00

éHace compras por Internet?

El 85% de las personas
actualmente compra por

Internet, mientras que el 15 %

no lo hace

El 67% de las personas
hace compras por Internet,
mientras que el 33% no lo
hace

El 14% de las personas
si compran por internet
actualmento, mientras
que el 86% no lo hace

éQué tipo de regalos

compraria usted por Internet?

El 100% de los encuestados
demostrd su interés por los
chocolates, mientras que un
porcentaje alto, con el 90%
fue por los peluches, y las
flores con el 75% que fue el
tercer lugar en la lista de las
preferencias de los
encuestados de este
segmento

El 84% de los encuestados
demostrd su interés por los
peluches mientras que el
72% por los licores y un
58% por los chocolates

Este segmento no
respondio a esta
pregunta al no estar
interesados en comprar
un regalo por Internet

¢En caal de las siguientes
ocasiones suele hacer un
regalo?

El 98% de las respuestas fue
Navidad, un 87% respondio
gue hace regalos en el Dia de
la Madre y Dia del Padre, y un
51% hace obsequios en la
fecha de los cumpleafios de
sus conocidos.

Es importante destacar que
existe un 21% que hace
regalos en todas las
ocasiones.

El 94% respondié que hace
regalos en la Navidad, 70%
el Dia del Padre y de la
Madre, el 62% hace regalos
en el dia del cumpleafios de
sus conocidos.

En este segmento existe un
44% de personas que
hacen regalos en todas las
opciones expuestas.

afio?

éCuantos obsequios hace al

El 44% de las personas hace 4
obsequios al afio, mientras que

el 25% hace un promedio de
tres regalos al afio y un 16%

hace un promedio de 5 regalos

al ano

El 41% de los encuestados
hace 4 regalos al afio en
promedio, mientras que el
24% en promedio hace 3
obsequios al afio y el 15%
hace 5 regalos al afio en
promedio

en un regalo?

éCuanto gasta por lo general

El 32% de los encuestados
gasta de 31 a 40 dodlares en
cada regalo, mientras que el
28% gasta de 21 a 30 dolares
y un 18% gasta de 41 a 50
dolares

El 36% de los encuestados
gasta de 31 a 40 ddlares
en un regalo, mientras que
el 22% gasta de 21 a 30
dolares y un 18% gasta de
10 a 20 ddlares

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Valeria Alcarraz
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Para seguir con el analisis también es importalaetificar el ciclo
de vida del producto de cada segmento con el vbjee saber en
gue etapa se encuentra cada uno de los mismositlacion se

muestra lo desarrollado:

Factores de Analisis del Ciclo de Vida del Producto

Elasticidad de la demandg
frente al precio
Dispocision del comprado
hacia adquirir regalos
personalizados, de caract
afectivo por medio de un
portal web.

Avance tecnolégico en el
giro del negocio
Capacidad de expandir la|
demanda mediante un plah  Moderada Alta Alta
de Marketing
Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por Valeria Alcarraz

Moderada Moderada Moderada

(1)
=

Alta Moderada Baja

Alta Alta Baja

De acuerdo al cuadro de los factores, podemos adestque los
tres segmentos de mercado tienen una moderaddibdadi a la
demanda al tratarse de un producto novedoso y xjste® varios

productos sustitutos.

La disposicion de compra, en el segmento 1 esddtaido a que
los que pertenecen a este segmento de mercadoosajué si
compran por internet en su mayoria y también edigpuestos a

comprar regalos por medio de una pagina web.
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En el andlisis del Ciclo de Vida del Producto, sede concluir que

el Segmento 1, de los interesados, se encuent@eeimiento

debido a que en el Ecuador se esta incursionandsstentipo de

negocios, por lo que resulta atractivo atendeteragrcado y otro

aspecto positivo es que la sensibilidad de la ddmas moderada.

En el Segmento 2 de los indecisos, se puede conglig se

encuentra en introduccién, por lo que se requierends recursos

de Marketing, para lograr llegar a este segmenwe @s

potencialmente atractivo a futuro.

Para finalizar el analisis del atractivo de losnsegtos, debemos

aplicar el modelo de Porter de las Fuerzas Conmatit A

continuacion detallada:

Factores de Analisis del Entorno Competitivo

Poder de negociacion de los
clientes

Alta en funcion del
producto

Alta en funcion del
precio

Alta en funcién del
precio

Poder de negociacion de los

Alto en funcion de
conseguir la mejor

Alto en funcion de
conseguir la mejor

Bajo en funcién de
la calidad de la

competencia directa

proveedores materia prima materia prima materia prima
Amenaza de los productos

. Alta Alta Alta
sustitutos
Amenaza de ingreso de nuevps

] Alta Alta Alta
competidores
Nivel de Intensidad de la . . .
Medio Medio Baja

Fuente: Investigacion realizada (De acuerdo al toodie Porter)
Elaborado por: Valeria Alcarraz
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Después del respectivo analisis de cada uno dselpsentos, se
elige al Segmento 1 por ser el mas rentable, qual se puede
llegar con un plan de mercadeo elaborado, debidpeaen el
analisis de ciclo de vida del producto, el mercad@ncuentra en
crecimiento, lo que es una oportunidad para incoesiy atender a

este segmento de mercado.



3. OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y MARKETING MIX

Para poder llevar a cabo el proyecto, se requieresthblecer objetivos a alcanzar, y
elaborar un plan de estrategias que se aplicacarot® lado también se debe analizar

el marketing mix del proyecto, a continuaciéon eateollo.

3.1 OBJETIVOS DE MARKETING

Para el presente proyecto los objetivos de maiketitian mayormente sujetos al

mercadeo a traves del internet, por lo que se puedeimir en los siguientes:

« Primero se deben definir los objetivos generalssmiismos que pueden ser
financieros o basados en el tiempo como por ejeraptomatizando los
mensajes publicitarios para que cada cierto tiergso clientes reciban
noticias acerca de la empresa.

% Se han planteado objetivos promocionales comoclasion de imagenes de
los productos, cupones y testimonios de consunsdore

% Entre los objetivos informativos estan el envidicatos relacionados con los
beneficios del chocolate, fechas de eventos, yuntag frecuentes.

% Finalmente se implementaran objetivos relacionaleso por ejemplo,
saludos y agradecimientos, y mensajes de reconamionpersonalizados para

incentivar a los clientes.

54
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3.1.1 Objetivos de Ventas

- Obtener ingresos por ventas brutas no menore)A®B0 dolares en el

primer afio de funcionamiento.

- Incrementar el precio de venta en un 3% anualta pat segundo afno

de funcionamiento.

3.1.2 Objetivos de Rentabilidad

- Alcanzar una rentabilidad sobre las ventas del aDffal del primer
afo.

- Obtener el 40% de utilidad sobre el costo paraieigy afo.

3.1.3 Objetivos de Clientes
- Capturar el 3% del mercado potencial de consunmsdemeel primer afio.

- Lograr una satisfaccion de clientes del 70% arpdet segundo afo.

3.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para lograr los objetivos planteados, se requieta dplicacion de estrategias que

seran la herramienta para conseguir los objetivos.
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3.2.1Estrategias Genéricas

La estrategia de desarrollo que se va a aplicagsém proyecto, es la de
enfoque, debido a que esta estrategia se aplicedocuas consumidores y
clientes no requieren de un producto estandar, mias bien un producto

anico y especifico.

La empresa ofrecerd una especializacion en chesplatie sera el principal
componente de los regalos, acompafiados con ot@®mertos que

complementaran como: empaques, chocolates artesapaluches vy flores.

Otro elemento de la estrategia de enfoque es Isopalizacion que se
ofrece, es decir no se fabricara productos estemadiais, sino mas bien

anicos y exclusivos para cada cliente.

3.2.2 Estrategias de Crecimiento

Para este proyecto se aplicaran las estrategiaedieniento de la siguiente
manera:
Penetraciéon de mercad® la teoria de esta estrategia dice que se debe
vender el mismo producto a mis actuales clientesvpoas ocasiones, es
decir incrementar la frecuencia de compra.

®Penetracion de mercado:Consiste en incrementar la participacion de laresg de distribucion

comercial en los mercados en los que opera y coprimductos actuales. Esta estrategia se puede dev
cabo provocando que los clientes actuales compésnpmoductos.
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En este proyecto se aplicaran promociones prinoigale en temporadas
bajas, con porcentajes de descuento. Y tambiénasejara una base de
datos y un historial de compras para poder fidebzas clientes; ademas se
utilizaran técnicas de venta, como por ejemplol siliente adquiere tres
regalos el cuarto es gratis. Esto para que losucoidsres actuales compren
mas productos de los mismos.

Desde el sexto aflo en adelante, se pretende apdicastrategia de
desarrollo del producfoen el cual se incrementaran los productos que se
venderan, es decir los productos serdn mas y ditsyecon esto se pretende
captar mas clientes y también poder vender losygtod a los clientes
antiguos.

En el futuro también existe la posibilidad de inmpémtar una estrategia de
desarrollo de mercafiogpuesto que durante los afios en los que la emgeesa
consolide se distribuird unicamente en la ciudadQddo, sin embargo al
portal web se puede acceder desde cualquier palrfgts y del mundo por

lo tanto el producto se podra comercializar a niaadional.

Finalmente de llegarse a distribuir a nivel nadioeara necesario aplicar
estrategias de diversificacibrya que estos nuevos mercados posiblemente
tengan nuevas caracteristicas socio demograficasepde los nuevos

productos tendran que ser adaptados a las mismas.

"Desarrollo del Producto: Mercados existentes, productos nuevos.
8 Desarrollo de Mercado:Nuevos mercados, productos existentes.
° Diversificacién: Nuevos mercados, productos nuevos.



3.3 MARKETING MIX

La mezcla de mercadotecnia es importante paraogkepto, por que incluye el
producto, el medio por el que se comercializar@pretio y la forma en que se va
a comunicar a los clientes y futuros clientes le gende la empresa. Es decir esta

mezcla brindara los ingresos a la empresa.

3.3.1Producto
El producto es cualquier objeto que es ofrecidouenmercado con la
intencion de satisfacer un deseo o una necesidadodsumidor; en este
sentido el producto trasciende su propia condifigica e incluye aquello
qgue el consumidor percibe en el momento de confptabutos fisicos o
psicolégicos)°
En el presente proyecto el producto tienen unasiéad genéricque es la

dedemostrar afecto o algun sentimiento, a su veedasidad derivadde

este producto esegalos entregados a domicilio.

Este producto tiene fases estratégitasprimera de estas fases es el
beneficio esencialun regalo que demuestra afecto o algun sentimiento
especial, con servicio a domicilio, de aqui viehpreducto genéricgue es

el regalo o el detalle que se desea entregar. Lwemee el producto
esperadaque es un regalo de calidad, que cumpla con lactesisticas
requeridas y que cumplan con los plazos estable@tionomento que se

hizo el pedido, también que posea la personabzate los articulos que

58
YSANTESMASES MIGUEL Marketing.Editorial Piramide, México, 2009. p.184
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estara determinada por los colores de los empagludisefio de las cajas y
sus colores, el tipo de flores, el tipo de liconee acompafaran al detalle,

los rellenos y formas de los chocolates de acuardasto del cliente.

Y finalmente se puede hablar de un producto pcakerai este proyecto se
pretende diversificar, para poder ingresar al nterazon relaciones B2C,

para brindar productos de uso corporativo.

A continuacion se presenta un cuadro que expojeedajuia del producto:

JERARQUIA DEL PRODUCTO

FAVILIA DE NECESIDADES DEVOSTRAR AFECTO
FAMILIA DE PRODUCTOS ARTICULOS QUE DEMUESTRAN AFECTO

FAMILIA DE PRODUCTOS ARTICULOS QUE DEMUESTRAN AFECTO EN OCASIONES ESPECIALES
LINEA DE PRODUCTO REGALOS

TIPO DE PRODUCTO REGALOS ENTREGADOS A DOMCILIO

IVARCA XOXOCOLAT.COM

ARTICULO REGALO PERSONALIZADO CON ENTREGA ADOMCILIO

Elaborado por: Valeria Alcarraz

Los productos que se ofertaran en la pagina wedstnproyecto, son los

siguientes:

a) Casita de chocolate

b) Solitario de Chocolate y una botella de vino o Cpagme

c) Cajas Medianas de madera, de varios disefios, amoleles rellenos
de diferentes sabores.

d) Cajas Grandes de madera de varios disefios, conlatexcrellenos de
diferentes sabores

e) Canasta de Girasoles de Chocolate (5 unidades)
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f) Fresas con chocolate (12 unidades) en caja de aadtgsanal y
peluche mediano

g) Fresas con chocolate (12 unidades) en caja de mattFsanal y
peluche grande

h) Fresas con chocolate (12 unidades) en caja de mad&sanal y
arreglo de flores (15 rosas)

i) Fresas con chocolate (12 unidades) en caja de mad&sanal y
arreglo de flores (8 girasoles)

j)  Chocolates con relleno (12 unidades) de varios reaben caja de
carton artesanal

Estos productos incluyen los empaques y las decoes que se muestran

en la fotografia, también la entrega a domicilio ednlugar y la hora

seleccionado por el cliente que adquirié el prooluct

3.3.2Precio

Para determinar el precio de los productos queesdera en la pagina web
se debe analizar los costos fijos, variables, preg la competencia y
opinion obtenida de las entrevistas y las encuestasontinuacion se
muestra la informacion:

Los costos variables de los productos que se oé®et siguiente:



61

COSTOS VARIABLES
N | productos | valor |
1 Casita de Chocolate 8,00
Solitario de Chocolate con una
2 botella de vino/champagne 15,00
3 Cajas medianas con 12 chocolates 12,00
4 Cajas grandes con 18 chocolates 14,00
5 Canasta de Girasoles de chocolate 7,50
Fresas con chocolate, caja de cartén
6 artesanal y peluche mediano 11,00
Fresas con chocolate, caja de cartén
7 artesanal y peluche grande 12,50
Fresas con chocolate, caja de carton
8 artesanal y arreglo floral rosas 9,50
Fresas con chocolate, caja de carton
9 artesanal y arreglo floral girasoles 11,00
Chocolates rellenos en caja de
10 cartén artesanal 4,50,

Elaborado por: Valeria Alcarraz

Los costos fijos que se incurren para la ventasi@toductos son los

siguientes:
Detalle Costo Anual
Sueldos $ 21.000
Beneficios de Ley $ 5.022

Mantenimiento de la Web| $ 360

Servicios Basicos $ 2.700
Amortizaciones $ 624
Depreciaciones $ 2.217
Intereses $ 1.022

TOTAL COSTOS FIJOS | $32.955

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Valeria Alcarraz
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Precios que ofrece la competencia en productosasesiy con similar

servicio:
PRECIOS DE LA COMPETENCIA
Gifts&Treasures 20,00 40,00 30,00
Braganca 17,00 60,00 38,50
La Caperucita Rosa 25,00 40,00 32,50
La Orquidea 30,00 80,00 55,00
Caricias y Detalles 21,00 90,00 55,50,

Precio que estan dispuestos a pagar segun lasstaxuealizadas en el
estudio de mercado:
En las encuestas el precio que estan dispuestagaa las personas por un

regalo de tipo afectivo esta entre los 30,00 y@ddlares
Para determinar el precio se utilizé el métodoGimto mas Margén

A su vez para la aplicacion de este método se dedlizar los siguientes

calculos

- Margen neto sobre el costo tatal féormula es PV= CTU*(1+Mg)

- Margen bruto sobre costo total variabky formula es
PV=CVU*(1+Mg)

- Margen neto sobre precio de vensa,férmula es PV=CTU/(1-Mg)

- Margen bruto sobre precio de ventas,férmula es PV=CVU/(1-Mg)

(VER ANEXO 3: COSTO MAS MARGEN)

Costo mas Margen:Consiste en afiadir un margen de beneficio al dosab unitario del producto. El
costo total unitario se calcula sumando al cost@bike los costos fijos totales divididos por eharo
de unidades producidas.
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Después de los respectivos célculos, se obtuvlesosiguientes resultados:

PRECIO DE LOS PRODUCTOS

No PRODUCTOS Precio No incluye IVA
1 Casita de chocolate $13.33
2 Solitario de Chocolate y una $ 25.00

Botella de Vino o Champagne
3 Cajas Medianas de diferentes
disefios con chocolates rellenps

de diferentes sabores $20.00

4 Cajas Grandes de diferentes
disefios con chocolates rellen
de diferentes sabores $ 23.33

5 Canasta de Girasoles de $12.50
chocolate 5 unidades

6 Fresas achocolatadas 12
unidades en caja de cartén
artesanal y peluche mediano $ 18,33

7 Fresas achocolatadas 12 $20.83
unidades en caja de carton
artesanal y peluche grande
8 Fresas achocolatadas 12
unidades en caja de cartén
artesanal y arreglo de flores 1 $15.83
rosas

9 Fresas achocolatadas 12
unidades en caja de cartdon

artesanal y arreglo de flores 8 $18.33
girasoles

10 | Chocolates de varios sabores $7.50
con relleno en caja de carton
12 unidades

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Valeria Alcarraz
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3.3.3Plaza?

La direccion de la pagina web es la siguiente: wsawocolat.cony es el

lugar de la web en donde se mostraran los productos

Dentro de este punto es esencial mencionar comoefsetuara la

distribucion de los proveedores hacia la empresa.

La distribuciéon se la realizard& mediante convenios empresas que
proveeran a Xoxocolat.com de los productos qudestan completamente
elaborados, simplemente para entregarlos al clagmtruerdo a su pedido y

con las caracteristicas especificas.

Para mantener la identidad y la confidencialidad eftas empresas

proveedoras, se los denominara Proveedor X y Pdoveé

Cabe mencionar que para que exista un compromiscudglimiento
previamente se firmara un contrato de cumplimiept@onvenio que
asegurara que estas empresas provean el produBtxacolat en los

tiempos establecidos.

plaza: Se define como las formas en la cual un produetaldesde la empresa que lo comercializa a
las manos del consumidor. A estas formas se lasceatomo canales de distribucion
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El canal de distribucién que se utilizara seraatirees decir de la empresa
al consumidor final, en este canal de distribucitm participan mas

intermediarios, en ese sentido Xoxocolat.com fumzicomo intermediario.

3.3.4Promocion®

En este punto se describird la campafia publicitgtia se pretende

emprender para dar a conocer la empresa en natomien

Para iniciar la publicidad se deltieterminar el problema de comunicacion.
Al tratarse de un producto nuevo, se pretende jposical mismo, por ende
el problema de comunicacién radica en como darnaaar el producto y

esto se lo realizara a través de una buena candegfi@mocion.

Los objetivos publicitarioson los siguientes:

. Lograr un posicionamiento en la mente del consumagd producto
nuevo en el primer afio de funcionamiento.
. Proyectar una imagen mediante los productos queesden en la

pagina web; lo que se busca es expresar sentiriszdtes.

¥promocién: Consiste en las distintas actividades o incentvosrto plazo que desarrollan las empresas
para comunicar los méritos de sus productos y pdisa su publico objetivo a que lo compren.
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También se requiere plantear objetivos de inforgragison:

. Dar a conocer atributos especiales del productoras cliente

potencial.

. Lograr un mensaje claro del producto en la menteatesumidor.

En esta campafa publicitaria mediante la estratzgitiva se pretende dar
a conocer el portal web en donde se expenderapramuctos, que son
chocolates para regalo en ocasiones especiales gnteega a domicilio. Y

se utilizara el encanto del chocolate como la &gjia principal.

Esta campafa tendra solo una etapa, al tratamseadpagina de internet se

pretende llegar a los clientes mediante un mertaje y preciso.

Es decir se utilizara medios relacionados con termet para dar a conocer
el portal de venta de chocolates en forma de regal@a ocasiones

especiales.

El mensaje basico con el que se pretende posicienala mente del

consumidor sera el siguiente:
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“... LO QUE SIENTES” XOXOC(LAT.COM

Este es el mensaje que deseamos que esté en Eaeénbnsumidor y gL

recuerde el portal mediante este men

Se utilizara el internet ra dar a conocer la pagina XOXOLAT.COM y

los elementos pa la campafia seran los siguientes:

Imagenes:
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La frase que acompafara a estas imagenes qudizmaiten esta campa

publicitaria seré la siguien

“... LOQUESIENTES” XOXOC(LAT.COM

En esta campafia publicitaria se utilizard unicampublicidad gréfica e

forma de banners que estaran presentes en varassds la Interne

A continuacion se muestran los bocetos que seartdlipara dar publicide

a la pagina wel

Las piezas publicitarias utilizaran las piezas maosts antes, sodos

fotografias que identificardn esta campafa puétie.

Un boceto de lo que se quiere lograr serii
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En la parte superior de esta fotografia ira laefr&E FELIZ... y en la parte

de abajo el slogan y el logotipo en la parte iofederecha.

El modelo que se utilizard seréa el mostrado aetegsencia, una frase corta
gue exprese alguna propiedad intrinseca del chigcplan la parte de abajo

el slogan y el logotipo

En esta campafa plublicitaria se tiene disefiadgplan de medios de

comunicacion:

Paginas web (Como medio principal)

E-mailing™

Insertos en tarjetas de crédito

Flyers en cibercafés

Al tratarse de un portal web se utilizaran estodiasepara dar a conocer la
pagina, se medira los resultados de la campafaranmero de visitas que

la pagina tenga después de la camparia publicifagéananejaremos.

Como la tarjeta de crédito es indispensable paraotapra de nuestro
producto, se ha pensado como medio publicitarionssrtos en las tarjetas
de crédito, esta publicidad tiene un bajo coste pisede segmentar de una
manera apropiada y se puede elegir el nUmero agtdssque se desea
emitir.

YE-mailing: o e-mail marketing, es un servicio de comunicagiéra promocionar la empresa, evento o

cualquier otro tipo mensaje que se quiera hacgaifla miles de usuarios de Internet. Consiste en el
envio masivo de publicidad a cientos o miles deadiones de correo electrénico.
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Se ha considerado enviar flyers en las siguierdggetds de crédito:
Mastercard del Banco de la Produccion, en Ameriogoress del Banco de
Guayagquil, y Diners Club. Se segmentara a lostédrgbientes mas que
mediante el cupo, por la edad desde los 22 afts loasA5 anos, que por lo
general son personas que utilizan el internet yppdrian ser los clientes
potenciales. Los insertos seran de un cuarto degagfull color en papel

cuché.

También los cibercafés tienen un peso significatigebido a que las
personas que acuden a estos lugares utilizandenétf para esta campafa

se ha tomado en cuenta los siguientes:

La Posta

Monkey Online

- Papaya net

Kapicua net

Los precios que cobran por exhibir la publicidadarmen cada uno de estos
locales, pero tampoco es elevado el precio de @talide esa manera el

portal web.

Las imagenes que se utilizaran son dos, y estasilgaran en todos los

medios que se va a utilizar para la campaiia:
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La evaluacion de la campafa se medira por lasasisiél portal web que se
logren y también por el incremento de las ventasesaos que la campafia

fue o no efectiva.

Para el control del plan de campafia publicitariiese previsto supervisar
cada una de las actividades, antes, durante y éespge esta manera de
tendra un control y si es que se comete algin se@uede enmendar en el

momento de la accion.

También se trabajara mediante un cronograma y aeciiladad tendra una
persona responsable que tendra que entregar replettelesenvolvimiento

de la campafia que se esté llevando a cabo

3.3.5Publicidad y técnicas de mercadeo en la web

La web es el medio mas importante de publicidadtigme este proyecto de
negocio, debido a que su plaza se encuentra enoual pveb, para

publicitar se utilizaran varias paginas como son:
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La pagina web del Banco de la Produccién, en &l dia las tarjetas de
crédito existe una opcién para ver las promociapestienen las tarjetas de

crédito como se muestra a continuacion:

[ @ GRUPO FINANCIERD PRODUCCION - Mozitla Firefox SE}]
Brchivo  Editsr  Yer Hgtonsl [Marcadores  Herramiengas  Ayuda

@n- c o b (11 [ nttpisfwww produbanco.com/GFPHet? # -]
GRUPO FINANCIERO

PRODUCCION

Acceso 3 Banca snlinea

—@nlinea

=1
-

Conoce los beneficios exclusivos que te ofrecen tus tarjetas de crédito

ormas de - _ “",
Q ';eguﬁund DR( lﬂfﬂﬂ_i = \) 1
EIE Y — - =
F S DECREDITO > =
r X T

S visa

Terminado.

Entonces se planea utilizar esta como una manepalditar la pagina
web, y lo importante de esta publicidad es queeretun precio fijo, si no
gue se hace un convenio con el banco y como empeesane que dar un
beneficio como por ejemplo descuentos especialesiahar la tarjeta de

crédito del Banco de la Produccion.

Otra pagina web que nos interesa es la de la RedlSdenominada

Facebook, debido a que en estos momentos es ddilipar un gran
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namero de personas y seria a manera de un link gammuestra a

continuacion:

facebook  nico Perfl  Amigos Nathal Alcarr

Amigos

Nos gustaria a! larte

Bera para estudiar

Tus amigos ds Faceb
Fisica

el
munds real, Pusdes

5, agregados recientemente

o Actuslzados recienczment

DEFINITIVE

DEFINIIIVE

aaaaaa

Plan LASER 2:x1
$20,97/mes

|, n

Lechat2)

Aplicacianes @ 8meE@

En el lado derecho de esta pagina existe la pimsilide poner un anuncio
publicitario, que también es de bajo costo, logipeson desde 1 dolar
diario y se debe decidir el tope, y el precio radkn el nimero de clics
que se haga en el anuncio, de esta manera se legalehacia muchas
personas, también es una muy buena manera de ifarbét portal de

internet.

También se pretende registrar el portal en los coascidos motores de

busqueda como son: Google, Yahoo y Msn.

El registro es gratuito y dependiendo de las \asgae reciba el portal

aparecera en los primeros lugares de busqueda.
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Google

Ecuador

YaroO!

Web | Imégenes | Video | Mapas | Respuestas

I | Buscar I

™ e
msﬂ." lelasg WebiSearch)

Love what Bing tan bring? Take twith you everywhere you 0o on the web

Se utilizara la empresa ECUAMAILING para hacer gsiblicidad, ellos
poseen bases de datos actualizadas y segmentaylasdgudara a llegar a
nuestro target, y presentan paquetes que su castalirectamente
relacionado con el numero de mail que se desearemabe destacar que
este tipo de publicidad tampoco es costosa y seepllegar a las personas
gue necesitamos, es decir personas que utilizamezhet y que tienen

tarjeta de crédito.

3.3.6 Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

PAGINAS WEB 1.000,00
EMAILING 1.500,00
INSERTOS EN ESTADOS DE CUENTA 1.500,00
FLYERS EN CIBERCAFES 1.000,00
TOTAL: 5.000,00




4. ESTUDIO TECNICO

4.1 MACROLOCALIZACION °

La ubicacion de la oficina central y en donde fonera la parte administrativa de
la empresa sera al norte de la ciudad de Quitoprdinuiacién el croquis de

ubicacién de la oficina:
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Macro localizacion.- Consiste en la ubicacién de la empresa en el pais y en el espacio rural y urbano de
alguna region



4.2 MICROLOCALIZACION

La oficina de la empresa se ubicara exactamenta Anenida Real Audiencia y

Leonardo Murialdo.

El local destinado para la oficina tiene una dinm@ndotal de 120 m2 posee
estacionamiento para 1 vehiculo. El local es pdgdealel Sefior Edwin Alcarraz.
Y el espacio en el internet que ocupara serd utalpaeb cuya direccion es:

http://www.xoxocolat.com y su pagina de inicionseestra asi:

* INICIO + TIENDA * TODOS LOS PRODUCTOS + NUESTROS CHOCOLATES * REGALOS DE NEGOCIO

“) R
i} ~ S A >
7 — ‘j\“" vy

Gajas Medianas de madera artesanal - Varios
disefios, con chocolates rellenos de diferentes
sabores.

$22.40

Afadi 8l carrito

Fresas Achocolatadas (12u) en caja de madera
artesanal + Peluche Grande

$23.33

Adiadir al carito

Fresas Achocolatadas (12u) en caja de madera
rtesanal + Peluche Mediano

$20.53

Afiadi al carito

Cajas grandes de madera artesanal - Varios
disefios con chocolates rellenos de diferentes
sabores.

$26.13

ARadir al canito
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4.3 INFRAESTRUCTURA

La oficina constara de un escritorio para la atamail cliente donde por supuesto
se encontrara el computador, 2 perchas donde geatah los productos que estén
por distribuirse, y una bodega que tiene un ared de 45 metros cuadrados donde

se almacenaran la papeleria. (VER ANEXO 4: Diagrde Planta.)

Entre la infraestructura del negocio también sedpumntar con un vehiculo tipo
Carry que se pretende adquirir para realizar la®gas a domicilio, este vehiculo
se tomé la decisién de adquirirlo debido a queagisporte en una motocicleta no

garantiza la entrega de los productos de formaraegu

Es importante conocer también los médulos que &ladpagina web en donde se
venderan los productos, este tipo de especificasi@sta detallado en la parte de

plaza del presente proyecto.

4.4 LEYES Y REGLAMENTOS

Para que una empresa funcione se debe cumplipgisgquisitos y reglamentos

para legalizarla. Entre los principales permisaatramos:

> Registro Unico de Contribuyentes

78
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» Patente Municipal

> Patente Juridica.

(VER ANEXO 5: Constitucion de Compafias)

4.4.1 Registros y permisos

El establecimiento estara colocado en una zondemsial, donde el Unico
requisito sera el permiso de funcionamiento del igipio y de la Intendencia

de policia

Registro uUnico del contribuyente (RUC): El Registro Unico de

Contribuyentes (RUC), para lo que se requiereithsentes documentos:

Deben inscribirse todas las personas naturalesnd#tuciones publicas, las
organizaciones sin fines de lucro y demas sociejadacionales y
extranjeras, dentro de los treinta primeros diashdber iniciado sus
actividades economicas en el pais en forma pern@anemcasional y que

dispongan de bienes por los cuales deban pagar

El Registro unico de contribuyentes no tiene costo.

Requisitos:

Se debera presentar original y copia de la céduldahtidad o el pasaporte si

es un extranjero, y copia de un documento pardicaaion del domicilio y
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de los establecimientos donde realiza la actividembnomica. Los
ecuatorianos presentaran también el original deafzeleta de votacion del
altimo proceso electoral hasta un afio después damssion por parte del

TSE.

La patente Municipal: El impuesto de patentes municipales se grava a todo
persona natural o juridica que ejerza una activitadercial y opere en el

Distrito Metropolitano de Quito.

:COMO OBTENER?

A partir del 2 de enero de cada afio en la Admeugin Zonal respectiva:

Existen tres clases de personeria:

- Patente personas naturales
- Patente Juridica nueva (empresa en constitucion)
« Patente juridica antigua.( 1.5x1000 a los actiatalés Administracion

Sur)

PATENTE JURIDICA NUEVA

Es el requisito a constituir una empresa en cugo sa necesita:

«  Escritura de constitucion de la compaiia originebpia.
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« Original y copia de la Resolucion de la Superingsrib de Compafiias.
« Copias de la cédula de ciudadania y papeleta @eivatactualizada del
representante legal.

- Direccidon donde funciona la misma

Los costos de la patente municipal se detallaméragcion:

Mete ¢ Capital 0 10, 000.00 10
10,000.00 2000000 100.00 12
20,000.00 20,000.00 22000 1.4
30,000.00 40,000.00 34000 1.
40,000.00 S0,000.00 52000 13
S0,000.00 En adslante | FO000 210

Fuente: Municipio Metropolitano de Quito
Elaborado por: Valeria Alcarraz

4.5 ORGANIGRAMA

La empresa presenta un organigrama vertical el mpme esta compuesto por los

diferentes cargos o puestos que desempefiara ehpemeviamente contratado.
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4.5.1 Organigrama estructural

ORGANIGRAMA

ADMINISTRADOR

Disefiador de paginas
————————— Web

Auxiliar de
Ventas

Repartidor

(Servicio de
Mensajeria)

Elaborado por: Valeria Alcarraz

4.5.2 Manual de funciones y perfiles

La empresa contara con un manual de funcionesgjua documento que se
preparar con el fin de delimitar las responsakliletay las funciones de los
empleados de una compaiiia. El objetivo primordélndanual es describir

con claridad todas las actividades de un negociodistribuir las
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responsabilidades en cada uno de los cargo dedeesan De esta manera, se
evitan funciones y responsabilidades compartidas mu solo redunda en
pérdidas de tiempo sino también en la disoluciomedponsabilidades entre

los funcionarios de la empresa.

En el caso del presente proyecto se requiere deskas funciones y perfil
para el Administrador, el Auxiliar en Ventas y egartidor o chofer, ya que
en lo que se refiere al Disefiador de la pagina ¥gebsera una persona ajena

a la empresa.

CARGO: ADMINISTRADOR O GERENTE

Requisitos Minimos:

- Titulo Profesional en Administracién de Empredagenieria Comercial o
Economia.

- Si es posible experiencia de 2 o0 mas afios emsalg similar jerarquia en

el &rea Gerencial.

Requisitos Adicionales:

- Cualidades de liderazgo.

- Habilidad para dirigir equipos de trabajo.

- Facilidad para establecer relaciones interpetesna

- Habilidades de negociacion.
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Reporta a: Accionistas o Directorio.
Le reportan: Ventas — Servicio de Mensajeria.

Coordina conVentas — Servicio de Mensajeria.

Naturaleza del Puesto

Es responsable ante el Directorio por la gestiomifdcstrativa y Financiera
de la Empresa, para lo cual tendra los deberesbyeibnes suficientes para
formular los programas y planes de accion, ejelogtarverificar su

cumplimiento, asi como seleccionar el personatigidps.

Descripcion de sus Funciones:

* Representar a la empresa judicial y extrajudiciabee responder ante el
directorio o socios por su gestion administrativa.

 Dirigir la gestion técnica administrativa y finaea de la Empresa.

« Formular los proyectos de Reglamento de la Empyesameterlos a
conocimiento y aprobacion del Directorio.

» Elaborar la proforma de Presupuesto anual de lar&apy someterlo al
tramite correspondiente.

» Someter a consideracion del Directorio en cadasdes asuntos que le
competen, mantenerlo informado de las gestionesingtrativas y
técnicas mas trascendentales, de los trabajogadal y sobre el estado

de los proyectos que se preparen.
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e Administrar los servicios de la empresa, realizatat clase de actos y
contratos con sujecion a la Ley, Ordenanza y Regjiéms vigentes.

* Formular planes de actividades para mantener, arejprampliar la
cobertura de los servicios que oferta la Empress; hismos que se
pondran a conocimiento y resolucion del Directodo socios, con
presupuestos y mas documentos pertinentes.

» Disponer el cobro y recaudacion de los valores cpreespondan a la
Empresa, de conformidad con la Ley, OrdenanzaslaRegtos y mas
normas legales.

e Cumplir con las demas obligaciones que constenasnOrdenanzas y

Leyes vigentes.

CARGO: AUXILIAR DE VENTAS

Requisitos Minimos:
- Bachiller, en ciencias sociales o administrativas

- Experiencia de un afo en actividades similares.

Requisitos Adicionales
- Poseer buenas relaciones humanas.
- Acreditar certificados de honorabilidad.

- Capacidad para atender al publico en general.
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Reporta a: Administrador.

Coordina con: Administrador — Repartidor.

Naturaleza del Puesto:
Es responsable de atender a las personas que \d@€laesempresa y brindar

informacion idénea al publico en general, receptaz@municaciones varias.

Descripcidn de sus Funciones:

» Recibir y despachar la correspondencia que lldgaempresa

» Coordinar los tramites administrativos y archivdal&mpresa.

» Atender al personal de la Empresa y publico enrgéne

» Preparar, transcribir y mecanografiar documentosrgespondencia

« Efectuar el seguimiento de las facturas, parazaakl pago y coordinar
esta actividad con la Administracion.

« Dar informacion personal y telefonica sobre tram#administrativos.

» Velar por el buen orden y presentacion de su pulstoabajo.

* Mantener el archivo actualizado de toda la docuauédm de su
competencia.

* Llevar un archivo ordenado de comunicaciones, fasfudrdenes de
movilizacion, 6rdenes de copias y permisos pergsnalor mes.

« Elaborar informes de actividades dispuestas p@feinmediato.
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« Complementar con su trabajo en otras labores abesele oficina.

e Cumplir y sujetarse a las normas, procedimienteglamentos horarios,
turnos y demas disposiciones vigentes en el sditrabajo y, en las que
mas adelante lo expidieren.

» Prestar sus servicios agiles e idoneamente cordentficacion plena de
los objetivos que persigue la empresa.

» Conservar de la manera mas diligente, haciendsaradecuado de todos
los materiales, documentos, utiles, etc., que ézefu entregados para la
ejecucion de sus actividades o estuvieren a swadajdobligandose por
todos los dafios que se originen y de las pérdidasscbienes. El valor de
aquellos bienes que sean considerados por la eanques desaparecidos,
le serdn descontados al contratado de sus haberes

e Guardar absoluta reserva sobre las informaciones Iguen, a su
conocimiento.

* Las demas que sean asignadas por su jefe inmediato.

CARGO: MENSAJERO

Requisitos Minimos:

- Chofer Profesional

- Dos afos de experiencia en actividades similares
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Requisitos Adicionales:
- Poseer buenas relaciones humanas.
- Conocimientos de mecanica en general

- Conocimiento de las leyes de transito vigentes

Naturaleza del puesto:
Es responsable de efectuar el traslado y entre¢mrdercaderia despachada
desde la empresa hasta el lugar indicado dentlosdémites de la ciudad de

Quito, y mantener en buen estado el vehiculo éelaresa.

Descripcion de sus Funciones:

Trasladar los productos desde la empresa hastagaf indicado por los

clientes.

* Mantener en buen estado y buena presentacion ielNeh

» Conservar de la manera mas diligente, haciendesaradecuado de todos
los materiales, documentos, utiles, etc., que ézefu entregados para la
ejecucion de sus actividades o estuvieren a swadajdobligandose por
todos los dafios que se originen y de las pérdidasscbienes. El valor de
aguellos bienes que sean considerados por la eanques desaparecidos,
le serdn descontados al contratado de sus haberes

e [JGuardar absoluta reserva sobre las informaciones ligguen, a su

conocimiento.



4.6 PLAN DE ELABORACION DEL PORTAL WEB

4.6.1 Requisitos Técnicos

Una vez construida la pagina web, se necesitalaubinn servidor que esté
permanentemente conectado a Internet para quesitantes puedan verla a
cualquier hora del dia, los 7 dias de la semanasdel cualquier lugar del
mundo. Para lograr este fin se tiene que recurgervicio que proporcione
una empresa de hospedaje electronico, ya que exsia®sas tienen toda la
infraestructura necesaria para tener los servidoeemanentes conectados a

Internet.

Este tipo de servicios suele recibir el nombre db hosting.

4.6.2 Contenido

Algunos de los contenidos mas importantes que ke dieantear dentro de

una pagina web deben ser:

* Informacion que responda exactamente a lo que lestes estan
buscando.
» Obijetivos estratégicos del negocio.

* Mision.

89
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Vision.

Lista completa de los Productos que comercializaripresa.

Precio de los productos

Informe sobre los horarios de entrega, garantiasistencia técnica que
se ofrece.

Forma de transporte.

Tendencias de la Industria.

Oportunidades de Empleo.

Informacion completa de contacto como la direcci@téfonos, Fax, y
correo electrénico.

Formularios de contacto.

Si la empresa se encuentra en un lugar poco caneeiguede incluir un
croquis de como llegar.

Blog para responder preguntas frecuentes de pegiliéates.

Arquitectura de la pagina - Elaboracion de un catoi de compras:

Para propositos especificos de este proyecto, a&eorél la siguiente

arquitectura Servidor web con Carrito de compras.servidor Web con

paginas de catalogo y un carrito de Compras esdeni@s maneras mas

simples de construir un sistema de comercio eleicino
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RED
FINANCIERA

SERVIDOR WEB

ﬂ ‘\1
hons 4
CLIENTE
BASE DE DATOS
CATALOGO
Y
PEDIDOS

En esta arquitectura, el servidor web proporciohaCatalogo de los

servicios y la orden de compra; el sistema de pagyindependiente. El
catalogo consiste en un conjunto de paginas wellegseiben los servicios
ofrecidos dependiendo del evento seleccionado, fetografias, dibujos,

especificaciones, descripcion y precio.

El cliente tiene la oportunidad de adquirir un gg@ovo simplemente puede
agregarlo a su carrito para hacer la compra después

Cuando esté listo para comprar los servicios gtanemn el carrito, realiza
la transaccion de pago, se confirma por mail las@acion y por ultimo se
concreta el evento a realizarse.

El prototipo del carrito de compras presenta la@pde seleccionar uno o
varios productos para su compra, éste presentebravae descripcion de

ellos asi como el monto de compra permitiendo selear la cantidad del
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producto; para esto se facilita una operacion almel producto del carrito
de compras, también pide al cliente su e-mail yerande tarjeta de crédito,
asi como la fecha del evento a realizarse, y fdeheaducidad de la tarjeta
con cierta medida de autenticacion, y preparaf@anmacion para enviarlos

a un servidor de transacciones y compras en linea.

Implementacion de un moédulo de pago con tarjetaaiédito:

Para el médulo de pago con tarjeta se simular&ditlp de informacion la
misma que sera encriptada hacia una tabla en eerdl base de datos

donde se validara la informacion y se emitira witar&acion.

Entidad Bancaria
o de Crédito

C ANST R .
CUPO DISPONIBLE

Entidad Bancaria
o de Crédito
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Sistema de pago:

Existiran dos formas de pago, la primera sera ectigb contra entrega del
producto en la cual el cliente elegira el produgjto¢l mismo que tendréd un
codigo que se enviard al correo electronico derlpresa en el momento en

el que el cliente confirme su compra.

El correo que llega a la empresa contendra vaatssdiel cliente entre los
cuales estan sus nombres, numero de cédula, dinedonde desea recibir
el/los productos, y al menos un numero de teléfenoual sera utilizado
inmediatamente para confirmar el pedido y sefidlaligey la hora de la

entrega.

Una vez que el pedido sea confirmado via teleforseaprocedera a

despacharlo.

El dinero sera recibido por la persona que ha@nieega al mismo tiempo

que emitira la respectiva factura.

Cabe anotar que otra posible manera que tieneeatelde adquirir uno o
varios productos sera la de confirmar via tele@@rsa presencia en las

oficinas de la empresa para que €l mismo retiepra.
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La segunda forma de compra se la realizara med&niso de las tarjetas
de crédito, el procedimiento se detalla a contiituac

La compra a través de tarjetas de crédito se tmefed mediante la empresa
americana PayPal la cual ofrece un sistema de eosggura entre lo que se
destaca:

Modelcs de riesgo antifraude, patentados y altamente &afikis, sirven
para detectar y predecir transacciones frauduleatdss de que afecten a la

empresa.

Al registrarse o iniciar sesion en el sitio de RdyRe verifica que el

navegador de Internet ejecute Secure Sockets (3%&r) 3.0 o superior.

La informacidn se protege mediante SSL con unaitiatigde clave de

cifrado de 168 bits (nivel mas alto disponible cacrs@mente).

La informacion personal se almacena en los sem&lde PayPal y queda
fuertemente protegida, tanto fisica como electaminte. Para proteger
aun mas los numeros de tarjeta de crédito y bancad conectan sus

servidores con firewall directamente al Internet.

El sistema antifraude de Paypal también incluyesugion ininterrumpida
de transacciones, especialistas en fraude en todauredo, modelos de
vanguardia antifraude y sistema de verificacion.ERVY ANEXO 6:

Seguridad de PayPal).
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Esto le da la seguridad y confianza al cliente we lg Xoxochocolat jamés
podré obtener sus nimeros de tarjetas ni la infuidnaletallada en ellas ya
gue cuando se decidan a ejecutar la compra lamiaftibn de sus tarjetas no
se queda almacenada en la pagina web de la empréampoco en el

servidor o host que se contratd, sino que pasatdimente a los servidores

especializados en seguridad de PayPal.

Costo de las Transacciones a través de PayPal:

El costo que cobra la empresa PayPal por cada wgmano supere los

$3.000 délares es de 3.4% + 0,35ctvos.

Ventas mensuales Precio por transaccion
$0.00 USD - $3,000.00 USD 3.4% + §0.30 USD
$3,000.01 USE - $10,000.00 USD 2.0% + §0.30 USD
$10,000.01 USD - $100,000,00 USD 2.7% + $0.30 USD
»$100,000.00 USD 2.4% + $0.30 USD

Después de la investigacion realizada se puedeueplie:

- El disefio e implementacion de la infraestructureapal sitio, se lo
realizara tratando de dar siempre el mejor nivelséguridad con los
productos seleccionados.

- Luego de haber colocado las bases de seguridads#ioenveb para tener

una red segura, es necesario mejorar constanter@atiministracion de
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seguridad y realizar las tareas de monitoreo yrobmtecesarios para
asegurar la red y los datos.

- Las aplicaciones de seguridad existentes en el aterdcienen sus
falencias por lo cual no son cien por ciento segudegbido a esto la
empresa se vera en la necesidad de aplicar tasldigdativas posibles de
seguridad; ademas se deberd actualizar las aplegcicon mucha
frecuencia para que no sean vulnerables.

- A pesar del avance tecnologico en nuestro Pais, existe cierta
resistencia a utilizar el comercio electrénico, opgroco a poco las
personas se estan educando, informandose de quacésidad es de uso
frecuente en otros paises; llegando a la conclud&@nue se tiene un
futuro prometedor y lucrativo siempre y cuando aeagtice la seguridad

de las transacciones.

4.6.3 Costos de implementacion y de mantenimiento

En lo que se refiere al costo de alojamiento g&ffina web se ha cotizado

con dos de las mejores empresas ecuatorianas egtarpeste servicio.

El detalle se presenta a continuacion:

Disefio y Posicionamiento - Empresa: Ecuanet:
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Paquete incluye:

Dominio por un afno (http://www.xoxocolat.com.)

- Registro de Hosting por un afio, 2GB de almacendmi@gveb y correo),
2GBps de transferencia.

- 10 cuentas de correo.

- 4 horas de asesoria y populacién de contenido welite.

- Estadisticas de visitas por un afio (4 informeslasla

- Mddulo de Administracion.
Esquema del Sitio:

- Inicio (1 pagina)

- Quienes somos (1 pagina)

- Productos/Servicios (3 paginas)

- Modulo de contacto (1 pagina)

- Mapa del Sitio (1 pagina)

- Otros links (1 pagina)

- Galeria de fotos (5 paginas).

El precio de este paquete es de $22 ddblares messu decir de $264

délares al afo.
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Empresa: Interactive

Paquete incluye:

- Hosting por un afo

- Dominio por un afio (www.xoxocolat.com)

- 8 cuentas de correo.

- Administrador de contenidos (CMS)

- Disefio de Imagen corporativa.

- Posicionamiento web en motores de busqueda (Gogglmo, MSN,
Adwords)

- E- Marketing.

- 1 envio de publicidad masiva.

2GB de almacenamiento.

El precio de este paquete es de $18usd mensual@x(aye impuestos); es

decir un poco mas $216 dolares al afo.

Adicionalmente se debe mencionar que si bien estgwesas realizan el
disefio de la pagina, el mismo estara siempre sajefosto del cliente.

El mantenimiento o cuota mensual o anual incluygupgos ajustes o
modificaciones que pueden ser necesarias como jpompk cambio en
colores, precios de productos, inclusion o elimifracde items como

fotografias o informacion.
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Los costos adicionales que ambas empresas proaseder este servicio

mencionaron son por concepto de:

- Mayor capacidad de almacenamiento.

- Cambio total o parcial del esquema o disefio dadgnp.

- Incremento en las cuentas de correo.

- Incremento de reportes de la informacioén que pr@poa el proveedor de
internet acerca de las estadisticas de visita.

- Servicio de publicidad masiva.

- Paginas adicionales a las pactadas (5usd por padinemnal en ambos

proveedores).



5. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

El papel que desempefia la informacion de los estéidancieros y tener un buen
conocimiento de los mismos es de vital importapoegue dichos documentos y las
cifras que se derivan de ellos, son los principaledios para comunicar la informacién

financiera tanto dentro de la empresa como fueedlde

Existen muchas formas de utilizar la informacion lds estados financieros. Esta
diversidad refleja que los datos financieros desfiap un papel relevante en la toma

de decisiones.

El dnico criterio que puede usarse para evaluad&ssiones de negocios esta en
funcidn de si éstas crean o no un valor econénsicoembargo en muchas situaciones

importantes no es posible hacer este juicio de raatieecta.

En el caso de empresas pequefias generalmente mxigtpoca informacion directa
acerca del valor de mercado por lo que la prepamadie informes por parte del

contador es fundamental.

Siendo el propésito primordial de el andlisis fici@ano el proporcionar informacién
para las decisiones econdmicas, la calidad deféamiacion presentado se medira en
términos de su relevancia, oportunidad, consistercmmparabilidad y contenido

completo.
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Una meta importante en la empresa sera analizal @tan financiero informacion
necesaria para la toma decisiones y asi proyegiaréala consecucion de los objetivos

planteados.

Para el presente Proyecto de negocios se ha igadstilas variables reales que se

manejaran para su ejecucion las cuales comprenden:

VER ARCHIVO EXCEL

Después del respectivo analisis de la cantidad tapbaeque se requerira para la
instalacion de la empresa, se determind la formguensera financiado el negocio, la

cual se detalla a continuacion:

Total de inversion requerida: $25.500,92 usd.
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De este monto podemos deducir que la cantidad aapmitada es de $14.026usd

correspondiente al 55% de la Inversion total, dadtique es factible proporcionarla.

Financiamiento Bancario (45%): $11.475usd.

El mismo que se lo realizara a través de la Cogi@maFinanciera Nacional la cual
brinda la posibilidad de exponer el proyecto y decea su crédito con su sistema de

CrediPyme.

La tasa pactada con la entidad financiera es d&Ow (sujeta a cambios). (VER

ANEXO 7: Crédito Corporacion Financiera Nacional.)

Asi mismo a continuacién se presenta la tabla dertezacion del préstamo con los

respectivos intereses por pagar a lo largo deslauején del Proyecto.



5.1 PRESUPUESTOS

5.1.1Ventas

Para el presupuesto de ventas se han definidoidgaserses politicas:
Debido a que la naturaleza del negocio se basaspadhos bajo pedido, se
ha previsto no mantener un inventario de los pridugue se tienen
proyectado vender mensualmente, sin embargo enturofsi se presenta la
necesidad se adquirira un porcentaje fijo de laslyetos no perecibles de
acuerdo a las ventas, e ir incrementando este miajeede acuerdo al
desenvolvimiento del negocio. También se puedeemehtar un sistema
de cantidad economica de pedido; por lo pronto sesidera vender el

100% del stock.

De igual forma para el presupuesto de ventas se peoyectado tener dos
tipos de épocas, la estacional la que hace refaranlos meses en los que
existen festividades u ocasiones especiales, sedmsiderado como tal los

meses de febrero, mayo, y diciembre.

La época no estacional esta compuesta por los mesasites y es cuando

se prevé que las ventas seran regulares.

105



116

5.1.2 Gastos

El presupuesto de Gastos contemplado para la ea@escompone
principalmente de 3 rubros que son: Gastos de @leser Comerciales, que
son propios para el funcionamiento de la emprdesa t;omo la luz, agua,

teléfono, arriendo, papeleria y mantenimiento dealgina web.

Los Gastos Administrativos: Considerados como léepanedular de todo
presupuesto; son estimados que cubren la necesidetiiata de contar
con todo tipo de personal para sus distintas ueslabuscando darle

operatividad al sistema.

Gastos de Marketing o de mercadeo: Son aquelldssegque se incurren
para promocionar, impulsar y colocar un productelenercado objetiv’

En este caso se tiene previsto utilizar el 8% slevémtas anuales para cubrir
con todo lo pertinente a la promocion de la emprPsa ser un negocio
electrénico la mayor parte de este presupuestoaesteentado a publicitar
la pagina http://www.xoxocolat.com, sin embargo ltégn se mantendra el

mercadeo a través de otros medios publicitarios.
Estos presupuestos se detallan a continuacion:

En lo que respecta a los Gastos Comerciales y @esese obtuvo un total
de $ 3060 usd al afio, cantidad que ha sido conselaglara el primer mes

(225usd) y que ha sido agregada en la inversi@iaindel Proyecto.

8 FISHER LAURA Y ESPEJO JORGHE|ercadotecniaMc Graw Hill, Tercera Edicion P.34 - 57.
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De igual forma los Gastos Administrativos estanfaonados por los
respectivos sueldos de los 3 empleados que el gimpeetende mantener
durante su funcionamiento; estos gastos asciendervalor de $ 1.586usd
(para el primer mes), valor que también se haidalan la inversién inicial
del negocio. Existe otro rubro que ha sido valoradon los gastos que la
empresa tendra que realizar en cuanto a los Bevefjce les otorga la Ley
a los trabajadores, como el décimo tercero, déduoasto, y afiliacion al

IESS.

El célculo de su detalle se presenta en los sitpgaruadros:

También se han contemplado las siguientes variables

Existira un incremento anual del 5% en los sueld&8o en los gastos
comerciales, del 5% en los gastos generales yikeand el 8% de las

ventas para Gastos de Mercadeo.
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La evolucién de estos calculos son los siguientes:

A continuacion se presenta el Rol de pagos, asioctma respectivos
calculos del Décimo Tercero, décimo cuarto, logt@sacorrespondientes al
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, asi cdaevolucion de los

sueldos; (5%) anual.
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En lo que respecta a las compras de los produs¢oba previsto adquirir
una determinada cantidad para las épocas en las@seemanda exista, y
otra para los meses de ventas regulares, como sstraumas adelante las
compras se las ha detallado sin el Impuesto alr\fdpegado para luego
realizar la respectiva contabilizacion detalladeeefiujo de caja, de igual
forma el precio de venta al publico no tiene Ivgara determinarlo se

utilizé el método expuesto en el capitulo 3 dekpree proyecto.

Adicionalmente se ha proyectado incrementar anugknena docena de
todos los productos cuando exista temporada ocdsignmedia docena

para las temporadas de ventas regulares.

En lo siguientes cuadros se presentan las proyeexidel inventario de
productos que seran comercializados tanto en uesdeaimo en dolares.
De igual forma se presenta el respectivo costoemtasg también dividido

por temporadas. (ocasional y no ocasional)
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Por los datos obtenidos de las encuestas y latigae®n de mercado con
respecto a la competencia se ha fijado como objeibtener el 40% de

utilidad sobre el costo.

LISTA DE PRODUCTOS

Casita de Chocolate
Solitario de Chocolate y una Botella de Vino o Champagne
Cajas Medianas de diferentes disefios con chocolates rellenos de diferentes sabores
Cajas Grandes de diferentes disefios con chocolates rellenos de diferentes sabores
Canasta de Girasoles de chocolate 5 unidades
Fresas achocolatadas 12 unidades en caja de carton artesanal y peluche mediano
Fresas achocolatadas 12 unidades en caja de cartdn artesanal y peluche grande
Fresas achocolatadas 12 unidades en caja de carton artesanal y arreglo de flores 15 rosas
Fresas achocolatas 12 unidades en caja de carton artesanal y arreglo de flores 8 girasoles
Chocolates de varios sabores con relleno en caja de cartén 12 unidades
TOTAL
Afio 1 Afo 2
Precio de PVP Precio de PVP

Compra No inc IVA No inc IVA | Compra No inc IVA | Noinc IVA

$ 8.00|% 13.3313% 8.16]1% 13.73

$ 15001 3% 25.00| % 1530|%$ 25.75

$ 12.001$%$ 20.00| $ 12.24|$ 20.60

$ 14001 % 23.33| % 14281$% 24.03

$ 750|% 12501 3% 765]% 12.88

$ 11.001$%$ 1833 | $ 11.221% 18.88

$ 12501 3% 20.83 | $ 1275|$ 2146

$ 950 | % 158313% 9.691]1% 16.31

$ 11.001 % 18.3313% 11.221% 18.88

$ 450|$ 7501% 4591% 7.73

$ 105.00] $ 175.00]$ 107.10] $ 180.25

Afo 3 Afo 4
Precio de PVP Precio de PVP

Compra No inc IVA ] No inc IVA | Compra No inc IVA | No inc IVA

$ 8.321% 141513% 849|% 14.57

$ 1561 | $ 26521% 15921 % 27.32

$ 12481 $ 21.2213% 12.73| $ 21.85

$ 14571$% 24751% 148613% 25.50

$ 7809 13.26 1 $ 79619% 13.66

$ 11.441$% 194513% 11.671% 20.03

$ 13.011$%$ 22.1013% 13.271% 22.77

$ 9.88|9% 16.801$ 10.08| $ 17.30

$ 11441 % 19.4513% 11.671% 20.03

$ 468|% 796 1% 4781 % 8.20

$ 109.241 $ 18566 $ 111431 $ 191.23




128

Afo 5
Precio de PVP

Compra No inc IVA | Noinc IVA

$ 8.66 | % 15.01
$ 16.241 % 28.14
$ 12.9913% 2251
$ 15151 3% 26.26
$ 8.12|% 14.07
$ 119113% 20.63
$ 135313% 23.45
$ 10.28 1% 17.82
$ 119113% 20.63
$ 487|$% 8.44
$ 11366 $ 196.96

Todos los productos a ser comercializados estaragoa con tarifa 12%,
por lo tanto para el céalculo del Impuesto al valgregado se dividié de
igual manera en época estacional y no estaciontdl derma que se pueda

saber exactamente la cantidad de impuesto a pagar.

De igual forma se realiz6 el flujo de caja menspanual, en el cual se
incluyen todos los ingresos, y los egresos del gumy el flujo
principalmente permite conocer la liquidez del reégolo que a su vez

ayuda a tomar decisiones.

A continuacion se presentan los cuadros del ImpualsVValor Agregado,

asi como el flujo de caja mensual y anual.
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5.1.3Inversiones

Entre las inversiones que se pretenden realizar @afuncionamiento del

negocio estan los activos fijos los mismos queesalldn a continuacién:

v" Local comercial con una superficie de 120 metracados el mismo
gue pertenece al Sefior Edwin Alcarraz. A dicho lloga tiene

presupuestado realizar las siguientes adecuaciones:

Pintura: $95usd

Decoracion: $70usd
Fabricacion e instalacion

de rétulos publicitarios:  $75usd

Total Adecuaciones: $240usd

v Muebles: los mismos que incluyen dos escritorios naetal, que
serviran para las respectivas tareas administetda@s sillas giratorias
para el personal administrativo; tres sillas deaingtie servira para la
atencion a los clientes que por algin motivo raqnieasistir
fisicamente a las oficinas de la empresa.

Se requerira también seis perchas metalicas domdeplscaran los

productos listos a ser despachados.
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v'  Enseres: Al inicio de las operaciones seran neessdos grapadoras,
dos dispensadores de cinta adhesiva, dos papekerascritorio, y un

libretin de cien facturas con la respectiva auémitn del SRI.

v" Magquinaria y equipos: En lo que respecta a equsposn necesarios un
computador, una calculadora, un teléfono fijo, ytal&fono celular,
este Ultimo sera entregado al repartidor para plodalizarlo y a su vez

él pueda reportar cualquier tipo de inconveniente.

v" Vehiculos: Se piensa en invertir en la adquisiciten un vehiculo
repartidor modelo Chevrolet Carry del afio 2007 coatinuacion se
muestra el cuadro con el detalle de los preciododeinventarios

mencionados:
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INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

MUEBLES CANT. PRECIO UNITARIO. PRECIO TOTAL
Escritorio 2 $ 180.00 | $ 360.00
Silla Giratoria 1 $ 60.00 | $ 60.00
Silla de metal 3 $ 40.00 | $ 120.00
Percha Metélica (2,20 x 1,50m) 3 $ 144481 $ 433.44
Percha Metélica (1,60 x 1,20,) 3 $ 95501 % 286.50
SUBTOTAL $ 1,259.94
MAQUINARIAY EQUIPOS
Computador HP C1300 1 $ 850.00 | $ 850.00
Impresora Lexmark E-120 1 $ 125.001 % 125.00
Calculadora CASIO S121 1 $ 28.00 | $ 28.00
Telefono inalambrico PANASONIC 1 $ 7150 $ 71.50
Teléfono Celular Nokia 216 (Alegro) 1 $ 80.20 | $ 80.20
SUBTOTAL $ 1,154.70
ENSERES
Grapadora 2 $ 5501 % 11.00
Facturas (100) 1 $ 8.00]1% 8.00
Papelera para escritorio 2 $ 17951| $ 35.90
Dispensador de cinta adhesiva 2 $ 6.00 | $ 12.00
SUBTOTAL $ 66.90
VEHICULOS
|Chevrolet Carry 2007 1 $ 8,500.00 | $ 8,500.00
SUBTOTAL $ 8,500.00
| TOTAL $ 10,981.54 |

De igual forma se ha calculado la respectiva dégecEm de los activos
fijos y la amortizacion de los activos diferidospnto se muestra a

continuacion:

Mueblesy Enseres  $ 1,326.84

\\[e} GASTO DEPRECIACION VALOR ACTIVOS

1 $ 132.68 | $ 1,194.16
2 $ 132.68 | $ 1,061.47
3 $ 132.68 | $ 928.79
4 $ 132.68 | $ 796.10
5 $ 13268 $ 663.42
6 $ 132.68| $ 530.74
7 $ 132.68 | $ 398.05
8 $ 132.68 | $ 265.37
9 $ 13268 | $ 132.68
10 $ 132.68 | $ 0.00




141

Eq de Computacion ~ $ 1,154.70
ANO GASTO DEPRECIACION VALOR ACTIVOS
1 $ 384.86 | $ 769.84
2 $ 38486 | $ 384.98
3 $ 384.86 0
Vehiculos 8,500.00
1 $ 1,700.00 | $ 6,800.00
2 $ 1,700.00 | $ 5,100.00
3 $ 1,700.00 | $ 3,400.00
4 $ 1,700.00 | $ 1,700.00
5 $ 1,700.00 | $ -
Diferidos $ 6,240.00
N GSTO AMORTIZACION VALOR ACTIVO
1 $ 624.00 | $ 5,616.00
2 $ 624.00 | $ 4,992.00
3 $ 624.00 | $ 4,368.00
4 $ 624.00 | $ 3,744.00
5 $ 624.00 | $ 3,120.00
6 $ 624.00 | $ 2,496.00
7 $ 624.00 | $ 1,872.00
8 $ 624.00 | $ 1,248.00
9 $ 624.00 | $ 624.00
10 $ 624.00 | $ -

TOTAL DEPRECIACIONES
Afio 1 2,217.55
Afio 2 2,217.55
Afio 3 2,217.55
Afio 4 1,832.68

Afio 5 1,832.68

TOTAL
AMORTIZACIONES $

VALOR DE RESCATE DE ACTIVOS FIJOS

Muebles y Enseres $ 663.42

Eq de Computacién -

Vehiculos -

Intangibles RPN Al 5to Afio |
Total 3,783.42
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El resumen de las inversiones es el siguiente:

1.- INVERSION FIJA

a) Tangible

Muebles $ 1,259.9
Maquinaria y Equipos $ 1,154.7
Enseres $ 66.9
Vehiculos $ 8,500.0
Sub Total $ 10,9815
b) Diferidos

Gastos de Estudios $ 300.0
Gastos de Constitucion $ 700.0
Marketing $ 5,000.0
Otros (adecuaciones) $ 240.0
Sub Total $ 6,240.0
2.- CAPITAL DE TRABAJO

a) Inversion en Act Fijos $ 10,9815
b) Inversién Act Diferidos $ 6,240.0
Total Activos $ 17,2215
c) Colchén Gtos Administ. | $ 1,586.4
d) Gtos Com + Gtos Gener | $ 225
e) Mercaderia $ 6,468.0
Capital de Trabajo $ 8,279.4
TOTAL INVERSION 25,500.92

5.1.4Balance General

A través de los balances y flujos se puede dethugiabilidad del proyecto,
y se puede tener una idea proyectada de los peseésealtados econdmicos

que se obtendrian al cumplir con las estrateg@sativos planteados.

Asi como también nos apoyan en la toma de decisicmeectas.
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El Balance de Situacién inicial muestra la invamsiaicial, asi como el

préstamo representado por los pasivos a largo pyaaccapital social.

Para el Balance del primer periodo se incluyentdisades acumuladas, asi
como la contribucibn que se realiza por concepto Rigticipacion

Trabajadores (15%), y de Impuesto a la Renta (25%).

Como se puede observar en los siguientes cuadrisdia se presentan el

balance proyectado para los siguientes cinco afos.

BALANCE DE SITUACION INICIAL

Activos Fjos Pasivos Corrientes
Equipos de Computacion  $ - Proveedores $ =
Muebles y Enseres $ - 15% Part por Pagar $ -
Intangibles $ - 25% Imp a la Renta x Pagar $ -
Depreciacion acumulada () $ - Décimo Tercero x Pagar $ =
Amortizacion acumulada () $ - Décimo Cuarto $ =
IESS por Pagar $ -
Subtotal: $ - a por pagar $ -
Activos Corrientes Subtotal: $ -
Existencias $ - Pasvos a Largo Plazo
dientes (Ctas x Cobrar) $ -
Caja $ 25.500,9 Préstamo Bancario $ 114754
Subtotal: $ 255009 Patrimonio
Capital social $ 14.026
Pérdidas y Ganancias $ =
Pasivos a corto plazo $ =
TOTAL ACTIVOS $ 25.500,9 TOTAL PASIVO + $ 25.500,9
PATRIMONIO
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5.1.5Estado de Resultados

El Estado de resultados o Estado de pérdidas yngasa es un estado
financiero que muestra ordenada y detalladament®riaa de como se

obtuvo el resultado del ejercicio durante un periddterminado.

El estado financiero es dinamico, ya que abarcaarfodo durante el cual
deben identificarse perfectamente los costos yogagtie dieron origen al
ingreso del mismo. Por lo tanto debe aplicarseeptamente al principio del
periodo contable para que la informaciéon que ptassea util y confiable

para la toma de decisiones.

El estado de resultados del proyecto desarrollagdsepta un incremento de
la utilidad afio tras afio, lo que permite la recapén de la inversion en
menor tiempo, sobre todo porque las utilidades @emalan periodo a

periodo.
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5.2 INDICADORES DE EVALUACION

5.2.1Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es el método mas conocido ehdea de evaluar
proyectos de inversion a largo plazo. El Valor uatt Neto permite
determinar si una inversién cumple con el objethé@sico financiero:
MAXIMIZAR la inversion. El Valor Presente Neto peite determinar si
dicha inversion puede incrementar o reducir el valobre todo de las
pequefas y medianas empresas Ese cambio en ekstinado puede ser

positivo, negativo o continuar igual.

Es importante tener en cuenta que el valor del Matesente Neto depende

de las siguientes variables:

La inversion inicial previa, las inversiones dueafd operacion, los flujos
netos de efectivo, la tasa de descuento y el nudegeriodos que dure el

proyecto.

El Cuadro del Valor Actual Neto se presentara jattde la Tasa Interna de

Retorno mas adelante.



149

5.2.2Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es un porcentaje quene$a rentabilidad de un
proyecto, en el caso de nuestro negocio la Tassnkntde Retorno es de
39%, porcentaje superior al determinado por la Tesmversion o tasa de

rendimiento con financiamiento bancafiq15%).

Asi también al igual que se hizo en el Valor ActNatto, se obtuvo una

Tasa Interna de Retorno del Proyecto positiva.

Para el célculo tanto del Valor Actual Neto comolaelasa Interna de
Retorno es necesario el Flujo de Fondos el cuahadess utilizado para
determinar posibles problemas de liquidez, ya gu@ compaifia puede
tener problemas de efectivo, aun siendo rentable.

En el flujo de fondos se toma en cuenta la recap@radel Capital del
Trabajo, y el valor de rescate de los activos fijos

La tasa de rendimiento sin financiamiento se laiabtde las siguientes

variables:
Riesgo Pais: 10.3%
Inflacién anual: 3.4%

Tasa de Interés Pasiva (Bco Central):  4.25%
Es decir si no existiese el apoyo bancario se telobtener una tasa mayor
al 18%.

"Tasa de Rendimiento: es la tasa que una empreseesgener a cambio de determinada inversion de

capital. A su vez es la tasa que un inversionggaiere para invertir su dinero en un negocio o
proyecto en lugar de ponerlo en alguna instituiidenciera.



151

5.2.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

Este método de evaluacion de proyectos indicaazlopén que la inversion
original se recupera con las utilidades futurasm@se determina en los

calculos realizados la inversion que realizamageepera al cuarto afo.

PERIODO DE RECUPERACION CON LOS FLUJOS DESCONTADOS
FLUJOS FLUJOS
NETOS DESCONTADOS
Periodos Inversion
0 $ -25501|$ -25501|$ 25,501
1 $ 6,291]$ 5,489 | $ 20,012
2 $ 4,148 $ 3,159 | $ 16,853
3 $ 7,436 | $ 4,9411% 11,912
4 $ 10,881 $ 6,309 | $ 5,602
5 $ 68,023 | $ 34,417
La inversion se recupera en el : 4 Ano |

5.2.4 Punto de equilibrio- Razones financieras

Como sabemos este espunto en donde los ingresos totales recibidos se
igualan a los costos asociados con la venta deragugto (IT = CT). Un
punto de equilibrio es usado comunmente en las esapforganizaciones

para determinar la posible rentabilidad de vendegrchinado producto.

En el cuadro que se muestra mas adelante constaariables utilizadas al
momento de calcular el punto de equilibrio, se k&emninado que un
sistema mas eficiente de saber cuanta cantidaavdatario de un producto
especifico se debe vender es mantener un calcujpuck® de equilibrio

monetariamente, sin embargo se calculo tanto efadas como en dinero.
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Para el célculo del Punto de equilibrio se necedio las siguientes

variables:

Costos Fijos

Costo Unitario Variable y;

Precio de Venta

Para obtener el punto de equilibrio primero seizéaln analisis vertical
con el fin de conocer el porcentaje de participacié cada producto, es asi
que las 660 unidades previstas a venderse aldelafio (por producto) se
dividio para el total de unidades a ser vendidasdados los items (6600),
como se proyectaron ventas regulares se obtuvoisshanporcentaje de
participacion por producto (10%). A continuacion suultiplicO este
porcentaje por el margen de contribucion de cadduymto, obteniendo el
Margen Ponderado, entonces aplicando la féormulautglo de equilibrio en
unidades: Cfijos / Pvg — Cvq tenemos como resoltqge se requieren
vender 4708 unidades al afio entre todos los proglyzara mantener el

equilibrio.

Luego para el punto de equilibrio monetario secadi formula:

1 — CVT / VT como resultado se obtuvo que se regwender al menos

$82388 el primer afio para cubrir los costos fijos.
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En lo que respecta a las razones financieras, geréwsto calcular las
principales para que también sirvan como guia fareorrecta toma de

decisiones.

Las razones calculadas son:

Liquidez o Razén Corriente

Prueba Acida

Capital de Trabajo

Periodo Promedio de Cobro

Periodo Promedio de Pago

Rotacién de Caja

Endeudamiento

Rendimiento sobre la inversion y;

Utilidad en Ventas

A continuacion los calculos:
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5.2.5 Andlisis de Sensibilidad

El analisis de Sensibilidad muestra dos diferemt®senarios en los
cuales se ha previsto una disminucién de ventasl esupuesto no
consentido que la empresa no lograre sus metasfigddas, la
intencion de esto es conocer hasta que punto &sléda realizacion de
este proyecto. Y como se puede apreciar con urairdision del

porcentaje de ventas, el proyecto es viable.

Hay que sefialar que las utilidades son negativdgsgoosteriores afios
debido al aumento previsto en los costos fijos, embargo estas

proyecciones serian ajustadas de darse el caso.

El segundo escenario planteado seria en el casguelelos gastos

aumentaran manteniéndose el nivel de ventas.

Los resultados se muestran a continuacion:



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

* En el Ecuador el comercio electronico esta en wriecito, lo que mediante
la investigacion se logré determinar que esto es aportunidad para la

empresa que se pretende poner en marcha.

* Se observa que ahora los consumidores no Unicameeden ir de compras
a las tiendas que se encuentran en los centrosrcafae, si no también
pueden ir de compras por el Internet y esta seveuaha alternativa que

toma fuerza.

* EIl chocolate es un producto que agrada a muchasmses por lo que el
consumo se vuelve de gusto de casi todas las persga sea por sus

propiedades o por su exquisito sabor.

* El plan de negocio desarrollado se enfrenta addidad del ingreso de
competidores al mercado debido a que la inversiial es pequefia y

hacer una pagina web es cada vez mas accesible.

* No se tienen datos cuantificados de la competepeia por medio de la
investigacion se logro identificar que empresasasn productos similares
y a precios similares, lo que deja demanda insatisf que se puede

convertir en el target del negocio.

166



167

Para determinar la demanda fue necesario la aitate métodos que
permitieron ajustar el mercado objetivo a las neeeles del negocio que se

analiza.

La aplicacion del método ratios en cadena utiliarids porcentajes
emitidos en la encuesta realizada, permitié6 estebl una potencial

demanda en la ciudad de Quito.

No existe informacién y tampoco datos estadisticos respecto al
comercio electronico en el Ecuador lo que dificdiacer un exhaustivo

estudio de mercado,

Al tratase de un mercado en crecimiento los esfisequie se invierten en
marketing dan los resultados esperados, que secflejados en las ventas

gue aumentan afio a afno.

La rentabilidad en el primer afio no es la espep&ia como se muestra en
el capitulo financiero del proyecto mejora afio a @gfacias a las estrategias

de mercadeo que se aplican.

El sitio web de la empresa se convierte en el ppnteipal, el cual debe
contener todas seguridades que requieren, y paesantliente precios y

productos actualizados constantemente.
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Los precios son similares a los de la competersaadiferencian por ser
inferiores, esta diferencia forma parte de lasagsgiias que se aplican para

conquistar el mercado.

Los proveedores son exclusivos y permiten a la esapobtener productos

de calidad, no existe intermediarios es un camatth de distribucion.

En las encuestas se logré determinar que las qaditie seguridad de la
pagina son de gran importancia al momento de sgdbzcompra utilizando

como medio el Internet.

El negocio se enfrenta a un gran peligro, que @sge¢so de competidores

gue hagan lo mismo o lo hagan mejor.

En el Ecuador no existe normativa desarrollada pelracomercio
electronico, debido que los clientes no confianenieste medio de compra

gue toma fuerza.

Se vuelve necesario la asistencia financiera deeatidad, sin embargo el
periodo de recuperaciéon de la inversion no es sa&felo cual es un

indicador de que el proyecto es viable.
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El presente plan de negocio en cada uno de sutulospha expuesto
resultados positivos para poner en marcha un negp® se dedicara a la

comercializacion de regalos para ocasiones esps@draves de internet.

El marco administrativo y legal de la empresa cengan las necesidades
para la instalacion y funcionamiento de la mismas kequisitos legales

para su operacion no son complicados ni tampocoaosipsos.

El plan de negocios presentado, debera ser la fmseencaminarse a la
ejecucion de todos los objetivos propuestos y samtegias planteadas. Su
efectividad debe ser medida constantemente paraingan con ellas o

emplear correctivos necesarios.



6.2 RECOMENDACIONES

. De ser ejecutado el presente proyecto debe estdigpée de los cambios
que se dan en su entorno, para ser cada vez m@etitivos y productivos
dentro de un mercado donde la pro actividad esalor \primordial que

llevara al éxito.

. Tomando en cuenta la situacion actual de nuestsogeapuede recomendar
qgue en el futuro la empresa si comercialice adfciuhportados e incluso
eleve los niveles de compra de estos, puesto queosiercializacion
muchas veces resulta mas facil y rentable. Ademmagsmienda buscar
alianzas con empresas privadas para la elaborgcgmmercializacion de

productos corporativos.

. El personal de la empresa debera conocer a fondoarl de negocios
propuesto, debido a que son las personas quienesavajecutar las
estrategias, de esta manera se afianzara en eallossponsabilidad y
empoderamiento que los comprometera a trabajaoloopsra la empresa,

sino para la empresa.
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Es recomendable realizar programas publicitarios @mas zonas
geograficas, para dar a conocer los horarios deiate los productos que
la empresa ofrece y asi aprovechar la mayor demaoslale que a través
de la investigacion de mercado se conoce que eristeQuito. Esto
conllevara a un crecimiento en el nivel de ventaes & su vez nos permitira

obtener mayores beneficios.

La empresa debera cuidar sus recursos tanto huméinascieros, la
capacidad que se instale y desarrollar las hatidslae los integrantes de la
organizacion procurando siempre contar con persamativado Yy
comprometido que dirija sus esfuerzos a elevanieales de productividad

y competitividad de la empresa.

Se recomienda también que la empresa establezcategis de
diferenciacion con respecto a su principal compaéenpor lo tanto se
debera tomar medidas con el fin de lograr fidelidadlos clientes
ofreciéndoles productos de alta calidad acompafatibsun servicio
eficiente, un trato amable y personalizado de @ouex los gustos y

preferencias.
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Se debe mejorar y actualizar la pagina constantemelebido a que el
negocio funciona en internet y se convierte en pieza clave en el

desarrollo y crecimiento del mismo.

Se recomienda invertir en el desarrollo de la pagieb, también en la
difusion de la misma debido a que es el sitio emdh lo que proporcionaré

los ingresos a la empresa.

Se recomienda financiar el negocio mediante emgsladomo la
Corporacion Financiera Nacional que apoya a progeictnovadores como

el presente, con tasas de interés que son inferoles bancos privados.

Se recomienda crear una estructura organizaciemalls y flexible, que
permita cambios que va a requerir un negocio ecirsiento, y que apoye a

SUS pProcesos internos.

Es necesario innovar en este negocio, para queni@etencia no abarque
todo el mercado, si no mas bien mediante la apfinade estrategias
novedosas lograr el incremento en las ventas queslsobjetivo principal

del negocio.
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Se recomienda invertir en la aplicacién de técnimsnercadeo, al tratarse
de un mercado en crecimiento seguramente se corésdgs objetivos

planteados.

Se recomienda que el disefio de la web sea derfaedgacion para los
usuarios, y que posea todas las seguridades quaebrconfianza al cliente
para usar sus tarjetas de crédito o al momento admpnformacion

privada.

Se recomienda para tener rentabilidad, el estudidod costos de los
productos que se venden y también investigar etawer para saber las

necesidades, satisfacerlas y asi incrementar tdassdel negocio.

Los productos que se venden al no tratarse deamdstandarizado ni de
consumo masivo deberan tener siempre la exclusiviglee los clientes

demanda, es decir deberan cumplir con las expeasadiel cliente.

Los gastos de marketing debe estar relacionadotainente con las ventas,
principalmente cuando el mercado se encuentra ecinuento, cuando
llegue a la madurez entonces se debera pensarsetindir el gasto en

mercadeo y buscar nuevas alternativas.
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ANEXO 1: MODELO DE CUESTIONARIO

1. ¢Cudl es su edad?

2. ¢Utiliza el Internet?

3. ¢Para qué utiliza la Web generalmente?

4. ¢Ha comprado por internet?

5. ¢Qué es caracteristicas debe tener la pagina paasted compre por internet?
6. ¢Compraria un obsequio por internet? Y ¢ Por qué?

7. ¢En que ocasiones usted entrega obsequios a sagdas?

8. ¢Con que frecuencia usted hace obsequios a susidos®

9. ¢Qué suele regalar?

10. ¢, Qué caracteristicas son importantes en el obsqgaiasted entrega a sus
conocidos?

11. ¢, Cuanto gasta en promedio en un regalo?
12.¢Qué forma de pago prefiere utilizar?

13.Si le permitirian personalizar un regalo, ¢ Quélldstaerian importantes para
usted?
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ANEXO 2: MODELO DE ENCUESTA

Objetivo: Investigacién de mercado que nos indique los halitocompras de obsequios por internet de

las personas de la ciudad de Quito.

Instrucciones Marque con una X la respuesta que usted elijadde encuentre una linea punteada

especifique su respuesta.
1. Género: Femenino () Masculino ()

2.

m

10.

11.

12.

13.

¢ Cudl es su edad?

Entre 15 y 20 afios

Entre 21 y 25 afios

Entre 20 gfios

Entre 31y 35 afios

Entre 36 y 40 afios

Mas ddidg a

¢Para qué utiliza la web generalmente? (Elija lagc®nes mas recurrentes)

Revisar el correo Y

buscar/informacién

Pago de

Servicios

Compras

¢Hace compras por Internet?

[st [ [NO [ |

¢ Esta dispuesto a comprar un obsequio por Internet?

[ S | [ Probablemente | | NO | ]
¢, Qué tipo de regalos compraria usted por Inte(Estja 3)
Flores Chocolates Licores
Peluches Adornos Otros.................
¢, Qué es importante en una pagina de Internet pagausted realice una compra? (Elija 2
opciones)
Seguridades| Facil Navegacion Variedad de producto
Precios Cobertura Ootras.......ccceeveeen
¢, Cuadl de las siguientes ocasiones suele hacegalo?eescoja 3)
Navidad Cumpleafios Dia Madre/padre
Aniversario Otras.......cccceeeevennnn. Todas
¢, Cuantos obsequios hace al afio en promedio?Xaljaion)
Uno Dos Tres
Cuatro Cinco Mas de 5
¢,Cuanto gasta por lo general en un regalo?
De 10 a 20 De 21 a 30 De 31 a 40 De 41 a 50 Mas de 50
dolares dolares dolares dolares dolares
¢ Qué forma de pago es su preferida? (escoja 2r&®)io
Efectivo Tarjeta de Crédito Cheque Transferencia Otros
electrénica

usted? (escoja 2)

Al momento de personalizar un regalo, ¢Cudal desedttalles son los mas importantes para

Empaque 0O
envoltura

Colores

Mensajes personales

¢, Cudl de estas empresas que comercializa regaloggmet conoce usted?
Gifts&Treasures Braganca Caperucita Rosa
La Orquidea Otras. ... i) Ninguna |

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION...
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ANEXO 3: METODO DE FIJACION DE PRECIOS
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ANEXO 4: DISTRIBUCION DE PLANTA

PAPELERIA

BODEGA

PRODUCTOS NO PERECIBLES

OFICINA

0)

ZONA DE ATENCION AL CLIENTE

ENTRADA PRINCIPAL
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ANEXO 5: CONSTITUCION DE COMPANIAS

Requisitos:

El nombre.- En esta especie de comparfias puede consistir emamda social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera sabapo por la Secretaria General de
la Oficina Matriz de la Superintendencia de Comasyid por la Secretaria General de
la Intendencia de Compaiiias de Guayaquil, o piomelonario que para el efecto fuere
designado en las intendencias de compafias de &uantato, Quito, Machala y
Portoviejo (Art. 92 de la Ley de Compafiias y ResdluN°. 01. Q.DSC.007 (R.O. 364
de 9 de julio del 2001) y su reforma constante eeRésolucion No. 02.Q.DSC.006

(R.O. 566 de 30 de abril del 2002).

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 dd_éy de Propiedad Intelectual, el
titular de un derecho sobre marcas, nombres coatescu obtenciones vegetales que
constatare que la Superintendencia de Compafiasréwprobado uno o mas nombres
de las sociedades bajo su control que incluyanosigdénticos a dichas marcas,
nombres comerciales u obtenciones vegetales, goticitar al Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual —IEPI-, a través de los maircorrespondientes, la suspension
del uso de la referida denominacion o razén soséh eliminar todo riesgo de

confusion o utilizacion indebida del signo proteygid
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Solicitud de aprobacion.-La presentacion al Superintendente de Compafiasw a
delegado de tres copias certificadas de la es&riterconstitucién de la compafiia, a las
que se adjuntard la solicitud, suscrita por abogadquiriendo la aprobacién del

contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Comipaii

NUmeros minimo y maximo de socioska compafia se constituird con dos socios,
como minimo, segun el primer inciso del Articulo @2 la Ley de Compafias,
reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empredagpersonales de Responsabilidad
Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 186 26 de enero del 2006, o con un
maximo de quince, y si durante su existencia joaidiegare a exceder este numero
debera transformarse en otra clase de compafnigotvelise (Art. 95 de la Ley de

Compaiiias).

Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la jgafila es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de idmnéEl capital debera suscribirse
integramente y pagarse al menos en el 50% del naloimal de cada participacion. Las
aportaciones pueden consistir en numerario (dingrel especies (bienes) muebles o
inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero yeess a la vez. En cualquier caso las
especies deben corresponder a la actividad o @aties que integren el objeto de la
compafia (Arts. 102 y 104 de la Ley de Compafifasomo especie inmueble se
aportare a la constituciéon de una compafia un pispartamento o local sujeto al

régimen de propiedad horizontal serd4 necesaricsgupserte en la escritura respectiva
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copia auténtica tanto de la correspondiente dextaramunicipal de propiedad
horizontal cuanto del reglamento de copropiedadirdelieble al que perteneciese el
departamento o local sometido a ese régimen. Bglode el Art. 19 de la Ley de
Propiedad Horizontal. Asimismo, para que puedaz&ake la transferencia de dominio,
via aporte, de un piso, departamento o local, segaisito indispensable que el
respectivo propietario pruebe estar al dia en gbpde las expensas o cuotas de
administracion, conservacion y reparacion, asi caemseguro. Al efecto, el notario
autorizante exigirdA como documento habilitante &tificacion otorgada por el
administrador, sin la cual no podra celebrarseuriagescritura. Asi prescribe el Art. 9
del Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontablipado en el R.O. 159 de 9 de

febrero de 1961.



