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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo principal desarrollar un
proyecto de negocio para la creacion de una empresa en linea de
comercializacion de juguetes para nifios en la ciudad de Quito, basado en las

buenas practicas de la guia del PMBOK®.

Se inicia con un estudio de la industria del comercio electrénico o e-commerce.
Se repasa su origen en el Ecuador, caracteristicas y su actual situacion como
elemento de reactivacion econdmica en épocas de pandemia. Luego se analiza
la industria de venta de juguetes en conjunto con el estado econdmico del pais.
Estos puntos son importantes para poder determinar si existe oportunidad de

emprender con un negocio de venta en linea.

En el capitulo 2 se describe el Acta de Constitucién de Proyecto, documento
fundamental para la planificacion del proyecto con el desarrollo de las areas del

conocimiento.

Una vez determinado el alcance del proyecto, se descompone en actividades
que dan paso a la gestion de cronograma y costos. De igual forma se pone
especial interés a la gestion de riesgos y la estrategia para mitigar todos los
inconvenientes que pueden desviar el trabajo de la linea base de cronograma,

calidad y costos.

Finalmente el analisis econdmico y financiero permitira determinar la viabilidad

de desarrollar una tienda de venta de juguetes en linea.

Palabras clave:

E-commerce, tienda virtual, juguetes didacticos, gestion de proyectos, PMBok®.



ABSTRACT

The main purpose of this thesis is to develop a business project for the creation
of an online company to sale toys for children located in the city of Quito, based
on the good practices of the PMBOK® guide.

It begins with a study of e-commerce. Its origin in Ecuador, characteristics and its
current situation as an element of economic reactivation in times of pandemic
emergency. Then we analyze the toy sales industry along with the economic state
of the country. These are important subjects in order to determine if there is an

opportunity to start an online sales business.

Chapter 2 describes the Project Charter, as a fundamental document for planning

the project with the development of the knowledge areas.

Once the scope of the project is determined, the project is broken down the into
work activities that will lead to schedule and cost management. In the same way,
special interest will be placed on risk management and the strategy to mitigate
all the inconveniences that can deviate the work from the baseline of schedule,

quality and costs.

Finally, the economic and financial analysis will make it possible to determine the

feasibility of developing an online toy sales company.

Keywords:

E-commerce, virtual store, educational toys, project management, PMBOK®.
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1. INTRODUCCION: DIAGNOSTICO Y DEFINICION DE
OBJETIVOS

1.1. Antecedentes

La crisis sanitaria que afronta el mundo por el COVID-19 ha obligado a los
gobiernos a tomar medidas que traten de mitigar el avance de esta enfermedad.
Al respecto Rios (2020) nos comenta que “estamos en un territorio desconocido,
donde los gobiernos han estado tomando decisiones a un ritmo frenético, sin
mucho tiempo para reflexionar o planear”. Lo que si se esta seguro es que al
llevar mas de un ano en pandemia el mundo no es el mismo y han ocurrido
cambios importantes en los mercados de produccion y consumo. Este ultimo

afectado por las restricciones de movilidad

El consumo de productos y servicios se han visto afectado por el confinamiento
de la poblacién con el fin de evitar el contacto y contagio masivo. Como resultado
se ha generado un cambio de conducta tanto de consumidores como de las
empresas que ofrecen productos y servicios (Ortega, 2020). Las Tecnologias de
la Informacion y Comunicacion (TIC) cumplen un papel importante en la nueva

forma de realizar compras de manera virtual.

Las TIC segun Valero (citado en Zuniga, Marchan & Lépez, 2020) ha cambiado
significativamente la forma de vivir y comunicarse de la sociedad, por medio de
herramientas que faciliten el comercio de productos y servicios. Una de las
herramientas mas utilizada es conocida como e-commerce o comercio

electrénico.

Pero no se trata de un procedimiento nuevo en el mercado como Jurado (2018)

lo indica:

El comercio electrénico se inicia en el mundo de los negocios entre
empresas (business-to-business) hace mas de cuatro décadas con la
introduccion del Intercambio Electronico de Datos (EDI), el que se dio
entre firmas comerciales, con el envio y recibo de pedidos, intercambio de

informacién, de reparto y pago, etc. (p.2)



Pino, Salazar & Ordoinez (citados en Zufiiga, Marchan & Lopez, 2020) incluso
indican que este tipo de comercio se inicié a finales del siglo XIX, con la venta
por catalogos, lo que permitia a los usuarios, que estaban en distintos lugares,

obtener informacion sobre productos.

En el caso de la relacidon con el consumidor Jurado (2018) sefiala que se puso a
su servicio cajeros automaticos y tarjetas de créditos como modalidades del
comercio electronico. Sin embargo el hecho que permite su establecimiento, en
el comercio mundial, fue la inclusion del internet como herramienta fundamental

de las actividades cotidianas de la gente.

Las fases de desarrollo del e-commerce sefala Esparza (citado en Zuhiga,

Marchan & Lopez, 2020) se divide en cuatro generaciones:

e Primera Generacién: empresas crean sitios web para generar
informacion.

e Segunda Generacion: establecimiento de tiendas virtuales y compras por
internet por transferencias bancarias y cheques.

o Tercera Generacion: uso de base de datos para obtener interaccién con
los clientes.

o Cuarta Generacion: uso de base de datos para determinar gustos del

cliente y mecanismos de seguridad informatica.

En el Ecuador, segun el ultimo el informe de estado de la tecnologia publicado
en el 2015 por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), el 50% de
la poblacion revisé internet en los ultimos 12 meses con distintas finalidades
como obtener informacion, educacion, busqueda de empleo y comunicacion; sin

ser las compras en linea un motivo para su uso (Cunalema, 2019).

¢, Cual es el motivo por la que las compras en linea no sea el primer motivo para
usar el internet en la poblacién Ecuatoriana? El diario El Telégrafo (citado en
Cunalema, 2019) en wun articulo menciona que el Ministerio de
telecomunicaciones y de la sociedad de informacion (MINTEL) durante el 2015
realizé encuestas para determinar el gusto del consumidor en cuanto al uso del

e-commerce. El 60% de las personas que participaron indicaron que no realizan



compras en linea por desconfianza y temor de sufrir fraude durante el proceso

de compra-venta.

Sin embargo el e-commerce antes de la pandemia no se detuvo y el ritmo de
crecimiento del comercio registraba un 20% anual. “En el 2018 la actividad
movid cerca de USD 1 200 millones de ddlares. El ano pasado la cifra estuvo

cerca de los 1 500 millones de délares” (Enriquez, 2020).

La emergencia sanitaria mundial provocada por el Covid-19 presenté un
panorama de cuarentena y confinamiento social. Enriquez (2020) en su
reportaje sobre las oportunidades de negocio con el e-commerce, sefiala que se
realizaron avances significativos por adecuar los canales digitales a las nuevas
necesidades y los progresos que hubieran tomado dos afios en implementar, se
los realiz6 en cuestion de meses. Otro punto a favor radica en que la gente tuvo
que perder a la fuerza el miedo a realizar transacciones y negocios usando los
diferentes canales digitales que el comercio online ofrece como transferencias

bancarias, pago con tarjetas de crédito y débito.

El proceso para desarrollar una tienda en linea o transformar el modelo de
negocio de fisico a digital es el nuevo reto que afrontan los negocios y
emprendedores en el Ecuador. Se necesita establecer una ruta clara y definida
para poder desarrollar un negocio digital. Es fundamental conocer los gustos del
cliente y como ha cambiado con la pandemia. El uso adecuado de las redes
sociales tratando de filtrar y emplear solo las que se puedan sacar mayor
provecho. Conocer la legislacion vigente y dar seguridad al usuario con

sistemas de pago confiables.

Este trabajo de titulacion tiene como fin desarrollar un proyecto de negocio para
la creacion de una empresa en linea. Busca realizar esa hoja de ruta
mencionada que facilite crear una empresa independientemente del producto

que comercialice.



1.1.1. Analisis de la industria o sector

Para determinar el camino correcto por el que se desarrollara el negocio en linea
es fundamental conocer la realidad econdémica, tecnoldgica y social que afronta

el Ecuador, factores determinantes en el comportamiento del consumidor.
Producto Interno Bruto del Ecuador

Los paises de la regién y en especial el Ecuador fueron golpeados por la
emergencia sanitaria originada por el COVID-19. Tanto la movilidad de
personas, produccion y el comercio se vieron afectados. Esto ocasiond “que en
2020 el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador, en términos constantes haya
totalizado USD 66.308 millones, lo que representa una caida de 7,8% segun los

datos de las cuentas nacionales trimestrales” (Banco Central del Ecuador, 2021).
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Figura 1.Producto Interno Bruto de los ultimos 4 afos. Adaptada de (Banco
Central del Ecuador, 2021).

La Inflacion en el Ecuador

Para el mes de marzo del ano 2021 se registré inflacién negativa, el indice de
Precios al Consumidor (IPC) se ubicé en -0,83% en marzo de 2021 frente al
mismo mes de 2020 (INEC, 2021).



El IPC es un indice econémico que mide el costo de vida en base a los precios
de una canasta familiar constituida por bienes y servicios de consumo en los
hogares (INEC, 2021).

“Marzo de 2021 es el noveno mes consecutivo en el que la inflacién es negativa
en Ecuador” (Diario digital Primicias, 2021). Esto significa que registré una caida
de precios en 12 productos de la canasta familiar. Por ejemplo educacién
registré una variacion de precios de -0,25%, prendas de vestir y calzado, -0,22%;
por el contrario la salud se encarecio registrando un aumento de IPC de 0,04%
(Diario digital Primicias, 2021).

Impacto a la industria ecuatoriana del e-commerce por el estado de

emergencia

En marzo de 2020, el Ecuador entré en estado de emergencia sanitaria debido
a la presencia del COVID-19. Se establecieron restricciones de movilidad, cierre
de locales comerciales, prohibicién de toda actividad comercial y social que
represente la aglomeracién de gente. Esto sumado al temor por el contagio

provoco un incremento en compras y transacciones en linea.

En el mes de mayo de 2020 se realiz6 el estudio de transacciones electronicas
en Ecuador durante el COVID-19. Documento elaborado por el Observatorio de
Comercio Electrénico de la Universidad Espiritu Santo de Guayaquil, el Banco
del Pacifico y la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico. La encuesta se

realizé a 1225 personas y 126 medianas y pequefias empresas.

La figura 2 muestra la frecuencia con que las personas encuestadas realizan
compras post pandemia en contraste a la frecuencia de compras antes de la
pandemia. Previo a la emergencia sanitaria el 19% de encuestados realizaban
compras en linea una vez al mes, en época del COVID-19 esta cifra aumento al
40%, esto significa que, considerando que en todas las categorias existié un
aumento de usuarios, un porcentaje de personas que no estaban acostumbradas
a comprar en linea ahora lo hacen al menos una vez al mes siendo el aumento

mas significativo con 21%.
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Figura 2. Frecuencia de compra pre y post COVID-19. Adaptada de (Camara

Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2020).

Otro hallazgo destacado es que de 100 personas encuestadas, 13 comenzaron
a realizar compras en linea desde el inicio de la pandemia. Por lo que las
transacciones y ventas en linea incrementaron en un 54% como se indica en la

figura 3.

60%

50% 54%
40%
30%
20% 22% 24%
10%

0%
Ha disminuido Es igual Ha aumentado

Figura 3. Estado de las compras y transacciones en linea durante el Covid-19.

Adaptada de (Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2020).

Los razones por lo que los ecuatorianos estan recurriendo al e-commerce en
épocas de pandemia van desde la restriccion vehicular, cierre de locales

comerciales y tiendas, en el caso de los negocios la opcion de poder vender



cuando no tienen clientes en sus locales. Sin embargo el principal factor que ha
obligado a comprar en linea es el temor de exponerse a un contagio. El 60% de
encuestados en el primer estudio del impacto de COVID-19 manifiestan que esa

es la principal causa (Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico, 2020).

Con relacion al efecto post pandemia, la figura 4 sefiala que el 40% afirma que
volvera a comprar en una tienda fisica pero con menor regularidad y el 32,4%
seguira comprando por internet. Esto se debe a la seguridad que ahora
presentan las transacciones en linea y se garantiza que este tipo de
transacciones comerciales no es una moda y obedece al cambio tecnoldgico que

ocurre en el planeta y que se acelerd debido a la pandemia (El Telégrafo, 2020).

M Seguira comprando por
internet

B Aumentara sus compras por
internet

M Volvera a la cotidianidad de ir
a la tienda fisica
frecuentemente

Ir a la tienda fisica, pero con
menor regularidad

Figura 4. Comportamiento una vez terminada la pandemia. Adaptada de

(Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2020).

La manera por lo que los usuarios compran sus productos se reparten en su
mayoria por whatsapp 49%, aplicaciones 44%, pagina web 35%. Son medios
que hace un par de afos no presentaba confianza, la necesidad y las
seguridades que los canales de servicio en linea de bancos otorgan han

desplazado poco a poco ese temor.



Los bienes y servicios que se compra en linea estan especificados en la figura
5. Aunque los alimentos y bebidas ocupan el 67% y solo el 6% representan
juegos de recreacion, hay un grupo de servicios de educacién y capacitacion
correspondiente al 15%. Este grupo es el objetivo de clientes a captar
considerando que los juguetes a ser comercializados seran didacticos como
complementos a la educacion y distraccion de los menores en tiempos de
cuarentena.

Articulos deportivos %

L

Bebidas alcohdlicas y tabaco %
Otras
Bellezas y cosméticos

Muebles y articulos del hogar

5
B
Prendas de vestir, calzado o accesorios de vestir 6
52
Recreacion, juegos, video juegos y musica en... E

15

Servicios de educacién o capacitacion %

Tecnologia, computadores o electrodomésticos 19%

Restaurantes o comida preparada 42% |

Salud y medicina 50% |

Alimentos y bebidas no alcohélicas 67% |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Figura 5. Categoria de productos adquiridos. Adaptada de (Camara Ecuatoriana

de Comercio Electronico, 2020).

Sobre los consumidores (El Telégrafo, 2020) nos sefiala que “los compradores
online estan en su mayoria entre los 26 y 33 afos de edad, cuentan con estudios
universitarios y pertenecen a un nivel socioeconémico medio. Ademas, el 55%

son mujeres” (p. 1).
Industria de juguetes en Ecuador

Desde el punto de vista de las empresas, Tabares (2018) sefiala que antes de la
pandemia los negocios en linea ya generaron 800 millones de ddlares en el
mercado ecuatoriano, siendo el 35% correspondiente a compradores de tiendas

virtuales.



Ahora en inicios de pandemia las empresas fueron sorprendidas por la
tecnologia y tuvieron que montar una estructura alrededor del comercio digital.
En este punto los emprendimientos obtuvieron cierta ventaja ya que venian

usando el internet como herramienta fundamental de su negocio.

El mayor numero de juguetes que se comercializan en Ecuador y Quito son
importados. Segun el Ministerio de Industrias y Productividad (2018) indica que
en el Ecuador existen 47 empresas fabricantes, 53 importadoras y 106

establecimientos de venta al por menor de juguetes.

La importacion de juguetes la realizan 5 empresas en el Ecuador. Las mas
importantes son Juguetdn y Mi Jugueteria, esta ultima con 42 locales en el pais.
Se estima que en el 2020 las ventas de juguetes representan $ 150 millones de
délares. Mientras que los productos locales representan el 10% de lo que se

vende en el pais. El principal productor local es Pica (El Universo, 2020).

El Universo (2020) indica que “las principales cadenas que expenden juguetes
solo han realizado pedidos que llegan a los $ 30,36 millones hasta septiembre,
es decir, distante a los $67,27 millones registrados en los primeros meses del
2019

Entre los principales factores se encuentran:

- Postergacion de estrenos de peliculas cuyos personajes seran
comercializados como juguetes.

- La mayoria de juguetes que se comercializan en el mundo,
aproximadamente el 90% son importados de China, lugar de origen
COVID-19.

Estas grandes cadenas tuvieron que emplear ofertas y planes de pago con
tarjeta de crédito para mejorar las ventas. Tampoco tenian desarrollado un
servicio de venta en linea dedicado al cliente que no se siente seguro de salir a
realizar compras. Para noviembre de 2020 Juguetén se encontraba trabajando
en un servicio de compras en linea, mientras tanto Mi Jugueteria prefirié colocar

sus productos en la tienda virtual de Corporacion El Rosado (El Universo, 2020).
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Este mercado no atendido es propicio para emprendimientos menores que
vienen usando el e-commerce como herramienta para su negocio. De la misma
forma el auge de ventas en linea vino de la mano de la aparicion de

emprendimientos que ofrecen productos novedosos.

Dos ejemplos de empresas que ya venian comercializando sus productos antes
de la pandemia y que se encontraban listas para cambiar el negocio de

presencial a en linea:

La primera es Belabu, que lleva 8 anos en el mercado. Su propietaria empezo
disefiando sus juguetes para venderlos. Ahora exporta su producto de Alemania,
Francia y Suiza. El valor de su producto radica en el asesoramiento que se da
a los padres de familia sobre el juguete que van a comprar con relacion a los
beneficios que pueden obtener de él si son bien utilizados con el nifo o nifia (El
Telégrafo, 2020).

Kindersariato en cambio disefia sus propios juguetes. Para ello cuenta con un
equipo de disefiadores, sicélogos y pedagogos que aportan en las necesidades
que deben cubrir los juguetes. Ellos tienen 20 afios en el mercado y el valor que
tiene el producto es cubrir un rango de edad para su mercado objetivo de 0 afios
hasta la tercera edad. La tercera edad representa un grupo no atendido por las
empresas que comercializan juguetes y que requieren de productos que ayuden

a entrenar su memoria y orientacion (El Telégrafo, 2020).

En ambos casos cuentan con paginas web, presencia en redes sociales y un
sistema logistico que les permite realizan una transaccién comercial en linea con

alcance nacional en tiempos que van de las 24 a 72 horas de entrega al usuario.

Almendares & Piguave (2014) al investigar sobre los gustos de los compradores
en el pais, el momento de adquirir juguetes nos revelan la siguiente informacién
sobre una muestra de 384 personas: el 69,7% prefiere comprar juguetes
didacticos para nifios de 2 a 7 afios y el 46,15% consideran que son muy utiles
para la formacién de sus hijos. Existe conciencia en los padres de familia que

los juguetes son parte fundamental en la educacion y formacién de sus hijos.
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La salud mental de nifias y nifios ha sido afectada en estos meses de pandemia
y es necesario conocer cual es la situacion de la familia. Como lo senala UNICEF
y El Ministerio de Educacion (2020) “al consultar a 4 500 representantes de
nifias, nifos y adolescentes en Ecuador cémo se sentian sus hijos; 4 de cada
10 consultados respondieron que sus hijos se sentian muy angustiados o
tensionados” (UNICEF, 2020). Una manera de combatir estas alteraciones es

fomentando el juego y el aprendizaje en el hogar.

Con lo expresado se llega a la conclusion que existe un mercado no atendido
por las grandes cadenas de venta de juguetes al no tener herramientas
adecuadas para la comercializacién en linea que sirvan para atender a los
usuarios que tienen temor a salir de su hogar durante la pandemia.
Adicionalmente conforme al primer estudio del impacto del COVID-19 en las
transacciones digitales en Ecuador, el 32,4% de encuestados admitid que
seguira comprando en linea, de igual forma se observa un aumento en productos
que tradicionalmente no se compraba por internet como alimentos, bebidas,

medicamentos (El Telégrafo, 2020).

De igual forma los padres de familia buscan juguetes didacticos y que vaya

acompafiado de un asesoramiento que les permita adquirir el mejor juguete.
1.1.2. Factores de la Empresa

Este proyecto requiere identificar los factores interno y externos en el que se

desarrollara el negocio para identificar las oportunidades y amenazas.
Analisis PESTEL

Para Chapman (2004) el analisis PESTEL “es una herramienta de gran utilidad
para comprender el crecimiento o declive de un mercado y en consecuencia, la
posicion, potencial y direccién de un negocio” (p.5). Su estudio se basa en los
factores externos que rodean a un negocio desde el punto de vista politico,
econdémico, social y tecnolégico, como se describe en el analisis Pest de la Tabla

1, que incluye los siguientes factores:



Tabla 1. Analisis Pestel

FACTOR

IMPACTO

POLITICO

Periodo de transicién de un gobierno
de caracter populista a un gobierno
neoliberal que promete promover el
empleo y la inversién (Diario El Pais,
2021)

Positivo

ECONOMICO

Reduccién en el Producto Interno
Bruto lo cual implica que el pais
decrecio econdmicamente
consecuencia de la crisis sanitaria por
el COVID-19

Muy negativo

La crisis econémica generada por la
pandemia ha provocado un bajo
poder adquisitivo de la poblacion.
Este ha contribuido a una Inflacion
negativa producto de la caida de
precios en la educacion y vestimenta
(Diario digital Primicias, 2021)

Negativo

Competencia con grandes
importadoras de juguetes como
Juguetdén y Mi Jugueteria.

Negativo

Existen pocas empresas en el
mercado para comercializar y
asesorar en linea juguetes didacticos.

Positivo

SOCIAL-
CULTURAL

Incremento en las transacciones en
linea a un 54% (EI Telégrafo, 2020)

Muy Positivo

Temor de la ciudadania a salir a
centros comerciales para realizar
compras.

Muy Positivo

Incremento de uso de redes sociales
para informarse, realizar
transacciones y comunicarse.

Muy Positivo

TECNOLOGICO

Desarrollo de seguridades
electronicas para la realizacion de
transacciones comerciales.

Positivo

Acceso de la poblacion al internet
debido al trabajo y estudio virtual por
medio de celulares y dispositivos
electrénicos.

Positivo

12
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Al inicio del confinamiento se
presentd una reduccion en la
presencia de contamimantes en el
aire de aproximadamente el 80%, sin
embargo ya para Diciembre de 2020
se registré niveles de contaminacion
superiores a la etapa pre Covid-19 (El | Positivo
Comercio, 2021). Municipio de Quito
como el Ministerio del Ambiente
ECOLOGICO |buscan generar mayor conciencia en
el uso de vehiculos para
transportarse en la ciudad y el uso de
medios alternativos de transporte.
Desde el afio 2015, el Ministerio del
Ambiente ha planteado normativas e
incentivos que favorezcan a la
industria nacional para que puedan
ofrecer juguetes ecoldgicos no
electrénicos (Bonilla, 2020).

Positivo

Con el fin de favorecer a la
produccién nacional, en el afno 2015
se modifico la legislacion tributaria
con el fin de que Aduana del Ecuador
establezca un impuesto del 30%
Advaloren a juguestes importados.

LEGAL Negativo

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

La finalidad de esta herramienta es dar una perspectiva de la rentabilidad y la

competencia y toma en cuenta los siguientes puntos:

Amenazas de nuevos competidores: la amenaza es alta considerando
que el aumento de desempleo generado por la pandemia. De acuerdo al
Global Entrepreneurship el 82,7% de ecuatorianos emprende por falta de
empleo”. Esto ha originado que se inicie muchos emprendimientos
similares al proyecto en estudio y que usaran redes sociales para su
promocion sin necesidad de un espacio fisico (El Universo, 2020).

Poder de negociacion con proveedores: al ser un negocio nuevo, no
existe la confianza con los proveedores nacionales y extranjeros por lo
que no se podra contar con precios especiales o créditos. Este se ve

compensado con la sobreoferta de proveedores nacionales y en especial
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de fabricantes extranjeros ubicados en Estados Unidos y China. El poder
de negociacioén es bajo.

Rivalidad entre competidores: dado que el producto constituye juguetes
didacticos, va orientado a un mercado que es atendido en parte por las
grandes comercializadoras de juguetes como Jugueton o Mi Jugueteria.
Por lo que constituye una competencia directa. En cuanto a los
emprendimientos de tiendas en linea la propuesta de valor sera
fundamental para diferenciarse del resto. El proyecto de negocio al ser
un emprendimiento pequefio cuenta con un poder de negociacion bajo
respecto a las cadenas nacionales que venden juguetes.

Poder de negociacion de los clientes: con la situacién de pandemia, el
cliente se encuentra renuente a salir para realizar compras por lo que la
oferta en linea representa un medio efectivo que va ganando confianza,
es asi que conforme a la encuesta realizada por el CECE (2020), el 32,4%
de entrevistados afirma que continuara comprando en linea después de
la pandemia. Sin embargo la alta oferta de tiendas en linea provoca que
al cliente no le cueste cambiar de proveedor dandole un poder alto de
negociacion.

Amenaza de productos sustitutos: representa una amenaza baja
debido a que la alternativa de otros productos implica material reciclado
dejando la fabricacion de los juguetes a los padres de familia. En lo que
respecta al giro de negocio, existe una alta amenaza en la presencia del
servicio de compra en linea de las grandes comercializadoras de juguetes
en Ecuador que son Juguetén y Mi Jugueteria. Fuera del pais Amazon
ofrece una variedad de productos de calidad sin embargo al no contar con
entregas directas al Ecuador se tiene que incluir al costo de venta los
costos por importacion y aranceles de ser el caso. Otra amenaza viene
de las tiendas tradicionales que pueden ofrecer tiempos reducidos de

entregar al manejar estock.



Analisis FODA
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Esta herramienta nos permitira conocer en qué estado se encuentra el negocio

y que factores externos pueden afectar.

Tabla 2. Analisis FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad en el producto.

Servicio personalizado que
permite guiar al padre de
familia en la compra del juguete
adecuado.

Procesos simples que permiten
atencién inmediata al cliente.

No cuenta con una cartera de
clientes.

Capacidad de inversion
limitada.

Empresa nueva sin
reconocimiento en el
mercado.

No cuenta con una
organizacion corporativa.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

Mercado enfocado en las
personas que no desean salir
de su hogar por miedo al
contagio con COVID-19

Existe un porcentaje de
usuarios que continuaran
utilizando la modalidad de
compras en linea una vez
terminada la emergencia
sanitaria, 32,4% de
encuestados segun el CECE
(2020).

Tecnologia informatica y e-
commerce en expansion.

Establecer un sistema de
atencion al cliente a través de
herramientas como el
Whatsapp.

Crear en la pagina web de la
tienda virtual un chat de
atencion inmediata al cliente.

Buscar entre las instituciones
gubernamentales como
Ministerio de Trabajo e
Industrias cursos de
capacitacion para crear
empresas.

Uso de redes sociales para la
captacion de seguidores y
futuros clientes por medio de
promociones.




Nuevas politicas de apoyo a
emprendedores por parte del
nuevo gobierno.

Las grandes cadenas de venta
de juguetes no cuentan con
una variada oferta de juguetes
didacticos.

Nifas, nifios y adolescentes
con problemas de ansiedad.

Oportunidad de captar nuevos
mercados como son las
personas de la tercera edad
que requieren de juegos y
juguetes que mejores su
memoria.

Elaboracion de un calendario
que permita enviar a los
clientes informacioén sobre las
bondades y usos de los
juguetes.

Usar la herramienta de
Instragram live para emitir
cursos en vivo que a la vez
permita receptar preguntas e
inquietudes tanto de los nifios
como de los padres de familia
en general.
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AMENAZAS

ESTRATEGIAS (FA)

ESTRATEGIAS (DA)

Alta presencia de
emprendimientos que puedan
ofertar productos similares.

Poder adquisitivo de los
clientes.

Desconfianza de la genta a

realizar transacciones en linea.

Llegar al futuro cliente con el
mensaje de los productos que
se comercializan es de
excelente calidad y que con el
uso adecuado cumpliran el
objetivo de entretener y
ensefar.

Estudio de mercado cada 6
meses con el fin de filtrar el
mercado objetivo.

Establecer alianzas
estratégicas con centros
educativos, institutos de
estimulacion infantil para
obtener clientes y que puedan
contar con un servicio
personalizado en la seleccién
del juguete para su nifio.

Modelo CANVAS de negocio

Los principales aspectos que involucraran la creacion de la tienda en linea, para

la venta de juguetes, desde el punto de vista de mercado, socios, recursos y

propuesta de valor se reflejan con el modelo Canvas de la Tabla 3.




Tabla 3. CANVAS del negocio.
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8. ALIANZAS
CLAVE

8.1. Empresas de
venta y servicio de
software.

8.2. Personal
especializado en
manejo de redes y
logistica.

8.3. Tiendas y
fabricantes locales
e internacionales
especializados en
juguetes para
ninos.

8.4. Empresas de
mensajeria y
entrega de
paquetes en todo
el pais.

7. ACTIVIDADES
CLAVE

7.1. Generar
procesos de
atencion
personalizado.

7.2. Investigacion
continlia de mercado
sobre las
necesidades del
cliente en juguetes
didacticos y
retroalimentacion.

7.3. Generar
alianzas con
productores de
juguetes
internacionales y
nacionales.

7.4. Facilidades en la
forma de pago.

7.5. Publicidad
constante a través
de redes sociales.

6. RECURSOS
CLAVES

6.1. Inversién en
tecnologia y
desarrollo de
software.

6.2. Talento humano.
6.3. Inventario inicial.

6.4. Sistema de
entrega a domicilio.

2. PROPUESTA DE
VALOR

2.1. Personalizacion
y asesoramiento en
base a las
necesidades de los
clientes y con una
oferta completa de
juguetes originales.

4. RELACION CON
EL CLIENTE

4.1. Relacién directa
a través de redes
sociales, whatsapp y
celular.

4.2
Retroalimentacion
constante con el
cliente para
actualizar oferta de
productos y
servicios.

3. CANALES

3.1. Entrega a
domicilio.

3.2. Comunicacion
por medio de redes
sociales: Facebook,
Instagram, pagina
web.

3.3. Ventas en linea.

1. SEGMENTOS DE
CLIENTES

1.1. Padres de
familia que se
encuentran bajo la
modalidad de
teletrabajo.

1.2. Padres de
familia en general.

9. ESTRUCTURA DE COSTO

9.1. Compra de juguetes.

9.2. Importacién de juguetes.

9.4. Desarrollo y mantenimiento de web.

9.3. Costos por entrega de juguetes a domicilio.

5. FLUJO DE INGRESOS

5.1. Venta de juguetes online.




18

Mision de la empresa:

Jugueteria en linea que proporciona asesoria a los padres de familia y
educadores para que puedan entregar diversion y conocimiento a los nifios a
través de juguetes didacticos de excelente calidad que les permita desarrollar su

imaginacion y habilidades.
Vision de la empresa:

En los proximos 5 anos convertirnos en un referente nacional de innovacion de
los procesos de atencién y asesoramiento en linea, ofreciendo nuevos productos

que proporcionen aprendizaje y diversion a las nifias y nifios de nuestro pais.

1.1.3. Planteamiento y formulacion del problema

La nueva realidad de confinamiento, distanciamiento social y bioseguridad que
debemos afrontar debido a la emergencia sanitaria producto de la pandemia del
COVID 19, nos presenta un nuevo panorama en la manera en que se realiza la

adquisicion de bienes y servicios.

En este punto, el cierre de escuelas y guarderias ha obligado que los nifios
permanezcan en sus hogares bajo la tutela de sus padres quienes tienen que
repartir su tiempo entre el trabajo, la educacién y el cuidado de sus nifios.

UNICEF (2020) en un comunicado de prensa de octubre sefiala:

Cuando los nifios atraviesan adversidades frecuentes o prolongadas sin
el soporte adecuado, las consecuencias pueden afectar su desarrollo
cognitivo, capacidad de aprendizaje y regulacion emocional a largo plazo.
La salud mental esta relacionada con el bienestar emocional, psicoldgico
y social y afecta la forma en que pensamos, sentimos y actuamos,
determina nuestra capacidad para manejar el estrés, relacionarnos con los
demas y es clave para que los nifios, ninas, adolescentes y sus familias

puedan salir adelante.

La educacion y el entretenimiento de los pequefios se encuentran limitados a las

cuatro paredes del hogar y la educacion virtual. Por lo que es indispensable que
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se desarrollen alternativas que apoyen a los padres de familia, mediante la

comercializacion en linea de juguetes didacticos y alternativos para nifos.
Matriz Arbol de Problemas

Tabla 4. Matriz Arbol de Problemas

EFECTOS

Aburrimiento Los padres Los nifios En muchos

y estrés de deben pasan la casos los

los nifios repartir  su mayor parte nifos no llegan
tiempo entre del tiempo en a entender y
trabajo y sus casas comprender lo
vida de viendo que se ensefia
hogar television. en las clases

virtuales
PROBLEMA CENTRAL

PADRES DE FAMILIA NO CUENTAN CON UNA GUIA
QUE LES PERMITA SELECCIONAR ALTERNATIVAS
DIDACTICAS PARA ENTRETENER A LOS NINOS EN

EL HOGAR
CAUSAS
Pandemia Cierre de || Teletrabajoy || Educacion Temor de
del COVID escuelas y aumento de virtual las
19. guarderias. la jornada personas a
laboral contagiarse
por salir.

Mediante la matriz arbol de problemas, se identifica que el nuevo modelo de
educacion virtual y teletrabajo obliga a los padres de familia repartir su tiempo
entre el trabajo y el cuidado de sus nifios. Al no ser expertos en pedagogia, el
adulto muchas veces equivoca la manera de entretener y guiar académicamente

a sus hijos.
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Por lo expuestos se propone una alternativa en base a juguetes didacticos que
puedan ser ofertados por una tienda en linea evitando que los padres tengan
que salir de casa. Por lo que el presente trabajo de investigacion busca

responder los siguientes cuestionamientos.

¢, Cuales son los fundamentos para la creacion de un negocio en linea y cémo

adaptarlos en el mercado local?

¢, Qué planes de gestion son necesarios para la correcta planificacion del

proyecto?
¢, Cual es la tasa interna de retorno y el tiempo de recuperacién de la inversion?

1.2. Objetivos

1.21. Objetivo General

Desarrollar un proyecto de negocio para la creacién de una empresa en linea de
comercializacion de juguetes para nifios en la ciudad de Quito, basado en las

buenas practicas de la guia del PMBOK®.
1.2.2, Objetivos Especificos

- Conocer los fundamentos tedricos en los que se basa el e-commerce que
serviran para la implementacion de una jugueteria en linea que funcione
en la ciudad de Quito en un periodo de 6 meses.

- Realizar un analisis de la situacién del comercio electrénico en el Ecuador
en la que se busque determinar el monto de ventas realizadas en el ultimo
afo, crecimiento y situacion en el periodo de emergencia sanitaria.

- Describir la situaciéon del mercado de venta de juguetes en el pais,
determinando los principales comercializadores en el pais, el porcentaje
de venta de productos importados y productos locales, preferencias del
mercado objetivo y presencia de alternativas en la venta de juguetes
didacticos.

- Estructurar, en base a las buenas practicas del PMBOK®, los planes de

gestidn necesarios para la creacion de la empresa en linea: plan de
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gestion de alcance, cronograma, costos, calidad, recursos,
comunicaciones, riesgos, adquisiciones e involucramiento de interesados.
- Analizar la viabilidad econémica y financiera del proyecto considerando

un periodo de 6 meses y un presupuesto de $ 30.000,00
1.3. Marco Teérico

El marco tedrico en el que se fundamentara la elaboracién del presente proyecto

se basara en los siguientes temas:
E-commerce o comercio electronico:

Es todo proceso comercial: compra, venta e intercambio de productos y servicios
realizado a través de un sistema electrénico. Se caracteriza por no ser
presencial e incluye también en actividades previas como son la publicidad, trato
con los proveedores, atencion al cliente, logistica, pago y movimientos
bancarios. La herramienta principal que permite esta actividad comercial es el

internet.
Piaggi (citado en Jurado, 2018) define al comercio electréonico como:

Conjunto de transacciones comerciales y financieras realizadas por medio
electronico, incluyendo texto, sonido e imagen; vendria a ser un sistema
global que utilizan redes informaticas y en particular Internet permite crear
un mercado electrénico (operado por computadora y a distancia) de todo
tipo de productos, servicios, tecnologias y bienes, e incluye todas las
operaciones necesarias para completar operaciones de compra y venta,
matching, negociacion, informacién de referencia comercial, intercambio
de documentos, acceso a la informacion de servicios de apoyo (aranceles,
seguros, transportes, etc.); todo ello en condiciones de seguridad y

confidencialidad razonables.

Los inicios del uso del e-commerce nos indica Jurado (2018) “en el mundo de los
negocios entre empresas (business to business) hace mas de cuatro décadas

con la introduccion del Intercambio Electrénico de Datos (EDI), el que se dio
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entre firmas comerciales, con el envio y recibo de pedidos, intercambios de

informacion, de reparto y pago, etc”.

Las fases de desarrollo del E-commerce sefiala Esparza (citado en Zuhiga,

Marchan & Lopez, 2020) se divide en cuatro generaciones:

o Primera Generacién: empresas crean sitios web para generar
informacién.

e Segunda Generacion: establecimiento de tiendas virtuales y compras por
internet por transferencias bancarias y cheques.

o Tercera Generacién: uso de base de datos para obtener interaccién con
los clientes.

e Cuarta Generacion: uso de base de datos para determinar gustos del

cliente y mecanismos de seguridad informatica.

La estructura de operacion del comercio electronico en una empresa de

estructura B2C se desarrolla conforme lo describe Romero (2014):

- Paso 1: el cliente emite una orden de compra al distribuidor.

- Paso 2: fabricante recibe la orden de compra por parte del distribuidor.

- Paso 3: fabricante y proveedor planifican un plan de demanda
colaborativa.

- Paso 4: el producto se fabrica y envia a tiempo al fabricante.

- Paso 5: el cliente entrega el producto al cliente a tiempo.

Los medios de pago incluyen pago con tarjetas o dinero plastico sea de crédito
o débito, tarjetas prepago, transferencias bancarias, cybercash, cheches

virtuales entre otros

Con relacién a la logistica en el e-commerce Ballesteros, P. & Ballesteros, S.
(2007) lo sefialan "es necesario realizar un convenio con una empresa de correos
confiable, que garantice tiempos de entrega reducidos, permitiendo ofrecer al
cliente alternativas de envio con distintos costos como puede ser: normal, rapido

o super rapido”.
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En el caso de Ecuador en los ultimos 12 afios ha existido un incremento de
personas con acceso al internet, segun el INEC (2015), el 50% de la poblacién
utilizé el internet para investigacion, busqueda de trabajo o comunicacién. Sin
embargo las compras en linea no fueron prioridad. Esta negativa a usar el e-
commerce para compras se debia a la desconfianza y temor de estafas

informaticas (Jurado, 2018).

Pero la emergencia sanitaria del COVID-19 acompafiado de las medidas de
restriccion vehicular, confinamiento y distanciamiento social incrementd la

necesidad de comprar en linea.

El Diario El Telégrafo en su edicion del 20 de Junio del 2020, sefala que las
compras en linea se incrementaron un 54%. Asi lo afirma el primer estudio del
impacto del covid-19 en las transacciones digitales en el pais (El Telégrafo,
2020).

Otro punto interesante a tomar en cuenta indica que este crecimiento se
mantendra una vez terminada la pandemia. El 40% de un universo de 1.225
encuestas afirman mantendra la costumbre de realizar sus compras en linea y
se dirigira con menos regularidad a una tienda (Céamara Ecuatoriana de

Comercio Electronico, 2020).
Educacion Alternativa

Es un movimiento que en los ultimos afios ha presentado un auge en el medio
educativo. Sin embargo de ser practicamente una tendencia nueva, la misma se

basa en metodologias desarrolladas a mediados del siglo pasado.

Tratar de encasillar la educacion alternativa en una sola definicion es muy dificil
debido al término general que implica ser alternativo de acuerdo al punto de vista,
pensamiento o filosofia con el que se evalle. Garagarza, Alonso y Aguirregoitia
(2019), sefalan que es un movimiento heterogéneo y la simple catalogacion de
este movimiento resulta complicada: escuelas libres, educacion libre, educacién

activa, pedagogias vivas, escuelas no convencionales e innovacién educativa.

Las principales metodologias educativas en las que se basa la educacién

alternativa son:
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Metodologia Montessori, busca que los nifios se desarrollen con la mayor
independencia fisica y psiquica en un ambiente ordenado, agradable que

estimule el aprendizaje.

Metodologia Waldorf, divide las etapas del desarrollo del individuo en primera
infancia, infancia media y adolescencia. Dentro de esta evolucion se ira

vinculando sus capacidades, potencialidades y voluntad.

Metodologia Pikler, pregona que la relacion entre los nifios con sus padres y
educadores se produzca en igualdad y respeto hacia los menores. Inculca la

libertad de movimiento para que vaya adquiriendo autonomia.

Metodologia Raggio Emilia, fundamentado en el valor que una experiencia real

puede crear en el menor el momento de que surjan ideas.
Juguetes Didacticos

Vallejo (2009) nos indica que “el juego es un premio que encuentra el nifo
cuando explora” (p.196). Es responsabilidad del adulto guiar al infante en el
juego para que logre su comprension, iniciativa e imaginacion sin que se vea

coartada su libertad.

Los juguetes tuvieron un origen remoto, se registra que civilizaciones muy
antiguas como la egipcia y mesopotamica ya usaron figuras humanas, objetos
de madera y piel, pelotas como un intento del nifio por simular las actividades de
sus padres. En el siglo XVIIl se empieza a industrializar los juguetes, de esta
forma se fabrican articulos de porcelana, madera, cuero e incluso materiales no
comunes como el marfil. Esto provoca que sean sélo accesibles a estratos
sociales de poder adquisitivo. Luego estos materiales fueron cambiados por la
madera, el cartéon y finalmente con nuevos procesos de refinacion de
hidrocarburos y el auge de la industria petroquimica en el siglo XX permiti6 el

uso de plastico como material principal para la fabricacion de juguetes .

El cine y la television permitieron que los modelos de juguetes cambiaran de
tematica dejando a un lado el imitar la vida de un adulto a imitar un personaje u
objeto de un programa de television o pelicula. Personajes como soldados,

héroes de accidn, vehiculos de carrera, naves espaciales, robots, etc.; se
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volvieron mas populares. En la actualidad los videos juegos y aplicaciones
usados en celulares y computadoras ocupan papel predominante en el

entretenimiento de los nifios (Vallejo, 2009).

El juguete desde el punto de vista educativo tuvo su inicio en el siglo XVIll con la
fundacion de los primeros jardines de infantes para nifios de 2 a 6 anos. En un
principio fueron juegos de mesa, estrategia, damas y barajas. Luego se fue
implementando figuras geométricas, cubos, esferas, palos, cuerdas, etc.; cuyo
fin es que el nifio pueda identificar colores, texturas, determinar semejanzas y
proporciones. Sin embargo no se olvida que el juguete es sélo un complemento
didactico que funciona cuando el nifio se encuentra acompanado de un adulto

que le explica y asesora en un ambiente de seguridad y carifio (Vallejo, 2009).

En la actualidad hay un sin numero de ofertas y alternativas en juguetes
didacticos de todas las formas: rompecabezas, animales, balones, cilindros,
electrénicos, instrumentos musicales. De igual forma en el mercado se
encuentran de diferentes materiales como plastico, madera, tela; eso permite

que el infante pueda distinguir texturas y formas.

Debido a la emergencia sanitaria que afronta el mundo y en especial Ecuador,
jardines, escuelas y colegios se encuentran cerrados, optando por la modalidad
virtual para impartir clases. Esto ha provocado ansiedad y tensién en los nifios,
nifas y adolescentes (UNICEF, 2020).

Grupos de procesos de la Direcciéon del Proyecto

El desarrollo del presente proyecto se basara en la Guia de Fundamentos para
la Direccion de Proyectos (Guia PMBOK®) del Project Management Institute,
utilizando los grupos de procesos y las areas de conocimiento establecidas con
la finalidad de cumplir la triple restriccion: costo, alcance y tiempo; delimitantes

para el éxito del proyecto.
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Project Management Institute

Muchas de las grandes construcciones y proyectos de la historia fueron
realizados por lideres y directores que usaron procesos, herramientas,
estrategias para la gestion sus proyectos. Sin embargo hasta mediados del siglo
XX no existia el reconocimiento de la direccién de proyectos como profesion.
Esto motivd a elaborar un conjunto de conocimientos que se convertiria en los
Fundamentos para la Direccion de Proyectos PMBOK (Project Management
Body of Knowledge en inglés). En 1969 se fundd el Project Management
Institute (PMI®) una organizacion sin fines de lucro encargada de desarrollar y
publicar la Guia para la Direccion de Proyectos (Guia del PMBoK®) (Project

Management Institute, 2017).

ElI PMI (2017) “define los fundamentos para la direccion de proyectos (PMBoK®)
como un término que describe los conocimientos de la profesion de direccion de
proyectos. Los fundamentos para la direccion de proyectos incluyen practicas
tradicionales comprobadas y ampliamente utilizadas, asi como practicas

innovadoras emergentes para la profesién”.
Grupos de procesos de la Direccidon de Proyectos

Un grupo de proceso es una agrupacion de procesos ordenados de manera
l6égica y cuyo fin es cumplir los objetivos determinados en un proyecto. Estan
constituidos por elementos de entrada, herramientas y técnicas y salidas. Las
salidas pueden estan vinculadas con otros procesos por lo que se convertirian
en elementos de entrada (Project Management Institute, 2017). Los grupos de

procesos son:

¢ Inicio. Procesos utilizados para definir un nuevo proyecto o una nueva
fase del proyecto al existir la autorizacion para iniciar el proyecto o fase
(Project Management Institute, 2017).

¢ Planificacion. Procesos que ayudan a determinar el alcance de
proyecto, definir los objetivos y establecer el camino para cumplir los
objetivos planteados para el proyecto (Project Management Institute,
2017).
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e Ejecucidon. Son empleados para ejecutar el trabajo dado por el plan de
direccién de proyecto con el fin de cumplir con los requisitos del proyecto
(Project Management Institute, 2017).

¢ Monitoreo y Control. Procesos que realizan el seguimiento, evaluacion
y regulacion de desempefio del proyecto. ldentifica areas del plan sujetas
a cambios e iniciar estos cambios (Project Management Institute, 2017).

o Cierre. Procesos utilizados para cerrar de manera formal el proyecto,

fase o contrato (Project Management Institute, 2017).
Areas del conocimiento de la Guia del PMBoK®

La Guia del PMBoK® (2017) define a un Area de conocimiento como “un area
identificada de la direccion de proyectos definida por sus requisitos de
conocimientos y que se describe en términos de los procesos, practicas,
entradas, salidas, herramientas y técnicas que la componen”. Las areas de

conocimiento se detallan a continuacion:

o Gestion de Integracion del Proyecto. Son todos los procesos y
actividades para identificar, definir, combinar, unificar y coordinar los
procesos y actividades establecidos gestionar el proyecto (Project
Management Institute, 2017).

o Gestion del Alcance del Proyecto. Son los procesos encargados de
garantizar que se incluya todo el trabajo necesario para completar el
proyecto con éxito (Project Management Institute, 2017).

o Gestion del Cronograma del Proyecto. Se refiere los procesos
necesarios en la administracion del tiempo y el proyecto pueda culminar
en los plazos establecidos (Project Management Institute, 2017).

o Gestion de los Costos del Proyecto. Son los procesos encargados de
planificar, estimar, presupuestar, financiar, gestionar y controlar los costos
de forma que pueda cumplir con el presupuesto establecido (Project
Management Institute, 2017).

o Gestion de la Calidad del Proyecto. Encargados de garantizar que se
cumpla con las politica de calidad de la organizacion en relacion a la

planificacion, gestion y control de los requisitos de calidad del producto
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final del proyecto y cumplir con las expectativas de los interesados
(Project Management Institute, 2017).

Gestion de los Recursos del Proyecto. Procesos encaminados a
identificar, adquirir y gestionar los recursos necesarios para concluir con
éxito un proyecto (Project Management Institute, 2017).

Gestion de las Comunicaciones del Proyecto. Son los procesos que
garantizan que la planificacién, recopilacion, creacion, distribucion,
almacenamiento, recuperacion, gestion, control, monitoreo y disposicion
final de la informacién del proyecto llegue a los interesados correctos y de
la forma adecuada (Project Management Institute, 2017).

Gestion de Riesgos del Proyecto. Incluye los procesos para planificar
la gestidn, identificar, analizar y planificar la respuesta; de igual forma la
ejecucion de la respuesta y monitoreo de los riesgos de un proyecto
(Project Management Institute, 2017).

Gestion de las Adquisiciones del Proyecto. Procesos usados para la
compra o adquisicion de productos y servicios necesarios para la
ejecucion del proyecto (Project Management Institute, 2017).

Gestion de Interesados del Proyecto. Son todos los procesos
necesarios para identificar a las personas, grupos y organizaciones que
puedan alterar o ser afectados por el proyecto. Los procesos analizan las
expectativas de los interesados, su impacto y la manera adecuado para
incluirlos en las decisiones y realizacion del proyecto (Project

Management Institute, 2017).

2. PROCESO DEL PROYECTO ALINEADOS AL
ESTANDAS DEL PMI PMBOK®

21.

Desarrollo del Acta de Constituciéon del Proyecto
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Nombre del Proyecto:

Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios en

la ciudad de Quito.
Promotor del Negocio:
Adriana Leon.

Lider de proyecto:

Carlos Lopez.

Fecha de Inicio:

25 de Mayo de 2021
Duracién estimada:

5 meses.

Descripcioén del producto:

NicToys es una tienda en linea dedica a la comercializacion de juguetes
alternativos y didacticos que busca personalizar el producto en base al

asesoramiento del cliente acorde a sus necesidades.
Objetivos del proyecto:
Objetivo General:

Crear una empresa en linea de comercializacion de juguetes para nifios en la
ciudad de Quito.

Objetivo Especifico:

- Definir las necesidades del cliente a través de investigacién continua de
mercado.

- Generar procesos de atencién personalizados.

- Determinar los proveedores locales y extranjeros.

- Presentar un catalogo de productos adecuado al mercado objetivo.

- Establecer un sistema confiable de pago.
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- Implementar una tienda virtual con atributos que sean atractivos para el
mercado objetivo.
- Determinar la rentabilidad del negocio.

- Establecer un sistema de gestion del negocio.
Identificaciéon de la problematica:

La nueva realidad de confinamiento, distanciamiento social y bioseguridad que
debemos afrontar debido a la emergencia sanitaria producto de la pandemia del
COVID-19, nos presenta un nuevo panorama en la manera en que se realiza la
adquisicion de bienes y servicios evitando el contacto fisico y promoviendo el

comercio en linea.

En este punto, el cierre de escuelas y guarderias ha obligado que los nifios
permanezcan en sus hogares bajo la tutela de sus padres quienes tienen que

repartir su tiempo entre el trabajo, la educacion y el cuidado de sus nifios.

La educacion y el entretenimiento de los pequefios se encuentran limitados a las
cuatro paredes del hogar y la educacion virtual. Ante panoramas adversos y
prolongados, el nifio puede sufrir problemas en su desarrollo cognitivo,

capacidad de aprendizaje y regulacion emocional a largo plazo (UNICEF, 2020).

Por lo que es indispensable que se desarrollen alternativas que apoyen a los
padres de familia, mediante la comercializacién en linea de juguetes didacticos

para nifios.
Justificacion del proyecto:

El estudio de Transacciones electrénica en Ecuador durante el COVID-19
descubrido que de cada 100 personas encuestadas, 13 comenzaron a utilizar el
e-commerce para adquirir bienes y servicios aumentando en un 54% las
transacciones y ventas en linea. Un dato aun mas alentador sefiala que el 32%
de consultados afirman que continuaran comprando por internet una vez que
haya terminado la emergencia sanitaria (Camara Ecuatoriana de Comercio
Electrénico, 2020). Existe un nuevo mercado que requerira de servicios en linea

confiables y oportunos
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La atencidén y asesoria personalizada ayudara a captar clientes que no son
atendidos en sus requerimientos por las grandes cadenas comercializadoras de

juguetes en el pais.
Entregables del proyecto:

e Imagen corporativa de la tienda virtual y pagina web.

e Cuentas en redes sociales: Facebook, Instagram y Twitter.
e Manual de procesos para la adquisicion de productos.

e (Catalogo de productos.

e Estudio y plan de ventas.

e Proceso y modalidad de pagos.
Identificacion de grupos de interés

e Patrocinador.

e Gerente de proyecto.

e Clientes potenciales.

e Equipo de disefio y social media manager.

e Proveedores locales e internacionales.

o Empresas de transporte para importacion y despachos locales.

e Entidades publicas de regulacion (SRI, aduanas).
Nivel de autoridad del gerente de proyecto:

El Gerente de Proyecto sera la persona encargada de tomar las decisiones en la
ejecucion del proyecto. Para asuntos presupuestarios y econdmicos se pedira

la aprobacion del Patrocinador.
Riesgos Macros

e La implementacion de servicios en linea mas eficiente por parte de las
grandes cadenas de jugueterias del pais.

e Lafinalizacién de la pandemia puede ocasionar que las personas retomen
la modalidad presencial para realizar compras de bienes y servicios.

e El gran catalogo de productos con los que cuentan las cadenas de

jugueterias del pais.
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Restricciones arancelarias para juguetes importados.

Beneficios colaterales

Ofrecer un manual de procedimiento para desarrollar otras tiendas en
linea dirigidas a otros mercados y productos.

Generacion de fuentes de trabajo.

Descubrimiento y atencion a nuevos mercados en los cuales se pueda

ofertar juguetes y juegos como son las personas de la tercera edad.

Supuestos

La pagina web y sistema de e-commerce funcionaran sin inconvenientes
y con alto grado de confiabilidad para clientes.

La tendencia del publico por realizar compras en linea se mantendra o
incrementara.

Las tarifas arancelarias para juguetes se mantendran o disminuiran.
Costos de transporte se mantendra o incrementara levemente.
Incremento de incentivos tributarios para emprendimientos por parte del
nuevo gobierno.

Los precios de los juguetes y productos importados mantendran sus
precios y calidad.

El costo de compra o fabricacion de juguetes por parte de proveedores

locales se mantendra.

Restricciones

Hitos

El proyecto tiene determinado un presupuesto de $ 30.000,00.

El tiempo de entrega de la tienda virtual es de 6 meses.

Firma de acta de constitucion del proyecto.
Catalogo de productos seleccionados por el patrocinador.
Listado de proveedores aprobados.

Seleccion de imagen corporativa.
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Plan de mercadeo.

Contrato con desarrollador de pagina web, redes sociales y modalidad de
pago.

Entrega de tienda virtual.

Firmas de responsabilidad

Patrocinador: Adriana Leodn.

Director de proyecto: Carlos Lépez.

2.2. Analisis de Alternativas Generales del Proyecto

NicToys es un proyecto que busca comercializar juguetes didacticos y diferentes

para proveer diversion y conocimiento. Para ello se analizan tres alternativas

que seran luego comparadas con criterios de evaluacion para seleccionar la

alternativa correcta. Las alternativas son:

Alternativa 1: Establecer una tienda en linea donde se comercialice
juguetes didacticos de proveedores locales e internacionales.
Alternativa 2: Montar una tienda fisica para comercializar juguetes
didacticos de proveedores locales e internacionales.

Alternativa 3: Poner una tienda en linea que venda juguetes didacticos

de propia produccion.

Criterios de evaluacion de las alternativas

Capital de inversién: Es el valor de inversion que se necesitara para
implementar el negocio. Se considera costos de infraestructura,
materiales, servicios, etc. En el analisis se usara un valor de 1 para muy
alto, 2 para alto, 3 para medio, 4 para bajo y 5 para muy bajo.

Riesgo: Compara el nivel de riesgo que tiene cada alternativa basados
en la posibilidad de captacion de mercados y posibles socios. La
valoracion sera de 1 para alto riesgo, 2 riesgo considerado, 3 riesgo

moderado, 4 bajo riesgo y 5 sin riesgo.
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o Factibilidad: Se refiere al conocimiento y capacidad del equipo alineado
al desarrollo de la alternativa de negocio. En el analisis se considerara la
escala de valor: 1 muy bajo, 2 bajo, 3 medio, 4 alto y 5 muy alto.

o Tiempo: Un aproximado de tiempo que se necesitara para ejecutar el
proyecto. Considerando un escala de valor del 1 al 5 siendo 1 mucho

tiempo y 5 poco tiempo.
Todos los criterios tendran un peso de 25% cada uno y sumado dara un 100%.
Escala de Valoracién de las alternativas

Se determinara una escala de valor a cada alternativa que ird de menor a mayor

de la siguiente forma: muy bajo: 1, bajo: 2, medio: 3, alto: 4 y muy alto: 5.

Tabla 5. Matriz de analisis de alternativas

Criterio Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3

Valor | Peso |Calif. | Valor | Peso |Calif. | Valor | Peso | Calif.

Capital de

Inversion 4 25% 1 2 25% | 0.5 3 25% | 0.75

Riesgo 3 25% | 0.75| 1 25% | 0.25| 3 25% | 0.75

Factibilidad 4 25% 1 1 25% | 0.25| 2 25% | 0.5

Tiempo 4 25% 1 2 25% | 0.5 3 25% | 0.75

Total 100% | 3.75 100%| 1.5 100% | 2.75

De la tabla 5 se determina que la alternativa 1: proyecto para establecer una
tienda en linea que comercialice juguetes didacticos locales y extranjeros, obtuvo
mayor calificacion en la matriz de evaluacion. Al ser una tienda en linea no
contara con un local fisico que involucraria costos para arriendo, habilitacién del
local, cumplimiento de normativas de seguridad y bio seguridad. También hay
que tomar en cuenta el tiempo que implica el proceso busqueda, seleccion y
contratacion de proveedores de bienes y servicios necesarios para poner en

funcionamiento el almacén.
2.3. Gestion de Integracion del Proyecto

La integracion del proyecto de negocio para la creacion de una empresa en linea

de comercializacién de juguetes para nifios en la ciudad de Quito, se la realizara



35

a través de los grupos de proceso sugeridos en las buenas practicas de la guia

del PMBOK®®: Inicio, planificacidn, ejecucion, monitoreo y control y cierre.
2.31. Desarrollar el Acta de Constitucion del Proyecto

En el proceso de inicio del proyecto se elaborara el Acta de Constitucién de
Proyecto. En dicho documento se debe especificar el objetivo general, objetivos
especificos, identificacion del problema, justificacidn, restricciones, supuestos,
interesados e hitos. La herramienta que se usara para elaborar el acta sera el

juicio de expertos.
2.3.2. Desarrollar el plan para la Direccién del Proyecto

El proceso de planificacion tiene como finalidad desarrollar el Plan para la
Direccion del Proyecto. Mucha de la informacién se la obtendra del Acta de
Constitucion del Proyecto e informacién obtenida de proyectos similares. Las
herramientas que se usara para recolectar la informacién son juicios de expertos,

gestion de reuniones, entrevistas a expertos en educacion infantil.

Conforme lo senala el Project Management Institute, (2017) los componentes
que tendra el Plan para la Direccion de Proyecto incluyen los planes de gestiéon
de: alcance, requisitos, cronograma, costos, calidad, recursos, comunicaciones,

riesgos, adquisiciones e involucramiento de interesados.

Tanto la matriz de requisitos y de trazabilidad de requisitos deben incluirse en el

plan de gestion de alcance.
2.3.3. Dirigir y Gestionar el trabajo del proyecto

La gestion del cronograma definira: el plan de gestion del cronograma, lista de
actividades e hitos, diagrama de red del cronograma del proyecto, estimacion de
la duracion, linea base del cronograma, calendario del proyecto. Las
herramientas que se utilizaran son: juicios de expertos, analisis de datos, método

ruta critica.

La gestion de costos del proyecto contara con las siguientes salidas: plan de

gestién de costos, estimaciones de costos, linea base de costos. Entre las



36

herramientas que se emplearan se encuentran: juicios de expertos, analisis de

datos, informacion historica.

La linea base del alcance tendra el enunciado del alcance y la estructura de

desglose de trabajo EDT y el diccionario de EDT como parametros de referencia.
2.34. Gestionar el conocimiento del proyecto

En este proceso se ve reflejado el trabajo descrito en el Acta de Constitucion del
Proyecto y en el Plan de Direccion del Proyecto. Informes de desempefio de
trabajo, reuniones periddicas de seguimiento de cronograma permitira medir la
ejecucion del proyecto y el cumplimiento del cronograma. Las herramientas a
emplear son el juicio de expertos, reuniones de desempefio de trabajo,

incidentes y cambios solicitados.
2.3.5. Monitorear y Controlar el trabajo del Proyecto
El monitoreo y control se realizara sobre tiempo, costos y calidad.

Con el fin de asegurar el cumplimiento de la linea base del cronograma, se
programara informes semanales al patrocinador y gerente del proyecto donde

también se incluira cambios aprobados y rechazados.

El control de costos se lo efectuara con el calculo de valor ganado que permitira
al gerente de proyecto comparar el total del trabajo realizado en determinada

fecha con el total del trabajo planificado a esa misma fecha.

El control de calidad se lo medira en base a los criterios de aceptacion de los

entregables.
2.3.6. Realizar el Control Integrado de Cambios

El proyecto puede estar sujeto a cambios en sus requerimientos, alcance, acta
de constitucidén y planes de gestion. Se presentara un plan de gestion de
cambios que incluira formatos de solicitud de cambio que incluya justificacion
para realizar la modificacion, conocer repercusiones y responsables. En
reuniones periddicas se efectuara el analisis de dicha solicitud para que sea

aprobado o rechazado.
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2.3.7. Cierre del proyecto

En el cierre del proyecto se debera tener la documentacién firmada y aceptada
por parte del patrocinador. Se archivara toda la informacion obtenida en el
transcurso de realizacion del proyecto incluido un registro de lecciones
aprendida. Se iniciaria la fase de capacitacién al personal de la tienda en linea
para que puedan operar el software de pago en linea, uso de redes sociales y

comunicaciones.

3. DESARROLLO DE LAS AREAS DEL CONOCIMIENTO
ALINEADO AL ESTANDAR DEL PMI PMBOK®

3.1. Planificacién de la gestion del alcance, cronograma y

costos

3.1.1. Planificacion de la gestién del alcance

3.1.1.1. Plan de gestion del alcance

Tabla 6. Plan de gestion del alcance.

Plan de gestion del alcance

Nombre del proyecto: Proyecto de negocio en linea para la comercializacion

de juguetes para ninos en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Objetivo del plan:

Formular el alcance basado en lo enunciado en el acta de constitucion del
proyecto como documento de entrada. La herramienta a utilizar sera
reuniones entre el patrocinador, gerente de proyecto e involucrados en el

diseno de la tienda en linea.
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Desarrollo del enunciado del alcance:

El enunciado del alcance se lo determinara en una reunion, debido a la crisis
sanitaria se la realizara via zoom o skype, en la misma deben estar presentes:
- Sponsor o patrocinador: Adriana Leon.

- Gerente de proyecto: Carlos Lopez.

- Equipo de disefio y social media manager.

El alcance debe documentar el problema que se debe solucionar y su
justificacion. Los puntos que se deben incluir son:

- El andlisis que respalda la seleccién de esta alternativa.

- Restricciones, supuestos, riesgos de la opcion.

- Criterios de medicion que determinara el éxito del proyecto.

Los entregables del proyecto seran:

- Imagen corporativa de la tienda virtual y pagina web.

- Cuentas en redes sociales: Facebook, Instagram y Twitter.
- Manual de procesos para la adquisicion de productos.

- Catalogo de productos.

- Estudio y plan de ventas.

- Proceso y modalidad de pagos.

Estructura de la EDT:

Para la elaboracién de la EDT el equipo de proyecto conformado por el
gerente de proyecto y el equipo de disefo se reunira para identificar fases y
descomponer en paquetes de trabajo.

Las herramientas que se utilizaran son juicio de expertos y lluvia de ideas. De
igual forma se debera contar con un diccionario de EDT para mejor

entendimiento de los paquetes de trabajo.
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Diccionario EDT

El diccionario EDT describe los paquetes de trabajo en su ultimo nivel. En el
formato seleccionado debe contar la siguiente informacion:

- Id. Del paquete de trabajo

- Descripcion del paquete de trabajo.

- Supuestos.

- Restricciones.

- Criterios de aceptacion.

- Responsable.

- Fechas de inicio y entrega.

Mantenimiento de la linea base del alcance

Con el fin de conocer el estado del proyecto se programara reuniones cada
quince dias, es aqui donde se registrara todo cambio realizado. El
patrocinador sera la persona que apruebe todo cambio en la linea base del

alcance.

Aceptacion del alcance

El patrocinador sera encargado de revisar y aprobar los entregables que
seran presentados una vez terminado cada paquete de trabajo. De igual
forma esta facultado en realizar observaciones en caso de que no se cumpla

la linea base del alcance.

Cambio del alcance

En la reunion de kickoff del proyecto se establecera un comité conformado por
el patrocinador, gerente de proyecto y community manager. Este grupo se
encargara de revisar cualquier cambio al alcance del proyecto para luego ser

aprobado por el patrocinador.

3.1.1.2. Recopilacién de requisitos

Una vez definido los interesados del proyecto, se necesita establecer las
expectativas que ellos tienen sobre su participacion en el proyecto. La

herramienta a utilizar es entrevista y encuestas. Las expectativas que se
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encuentren alineadas con los objetivos del proyecto pasaran a ser sus requisitos

a través de la matriz de requisitos.

La tabla 7 indica la lista de interesados en este proyecto con su rol respectivo

debidamente codificados.
Tabla 7. Registro de Interesados.

Interesados del proyecto

Cédigo
STK ROL
Id.
Da apoyo y recursos para el
STKO1 Patrocinador boyey P
desarrollo del proyecto.
STKO02 | Gerente de proyecto Liderar la ejecucion del proyecto.
Social media Establecer la estrategia para el diseno
STKO3 _
manager de la pagina web y cuentas en redes
Ejecutar el disefio de la pagina web,
STK04 | Community manager cuentas en redes sociales y
modalidad de pago
Suministrar los juguetes y productos a
STKO05 Proveedores o
ser comercializados
Transporte y _ _ _
STKO06 . Envio de juguetes a clientes en Quito
logistica
Entidades publicas Establecimiento de aranceles y
STKO7
de regulacion tramites de importacion
STKO08 Clientes Adquisicion de juguetes

Los interesados tendran expectativas con relacion al proyecto y que se describira
en la tabla 8. También se colocara un valor alto o bajo para el grado de interés
y poder que tengan los interesados en el proyecto y si corresponden a un

elemento bloqueador, desacelerador, aliado y de monitoreo.
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REGISTRO DE EXPECTATIVAS DE LOS INTERESADOS
Id.
STK Interesado | Id. Exp Expectativa Poder | Interés | Valoraciéon
La tienda en linea
STKO1-
sea un negocio
EXO01
rentable.
Pagina web y
STKO1- | sistemas de pago
EX02 |funcionen a la
perfeccion.
Los productos que
STKO1 | Patrocinador se oferten seande la | Alto Alto | Bloqueador
STKO1- | mejor calidad para
EXO03 |cumplir con las
expectativas de los
clientes.
Llegar al mercado
STKO1- | objetivo contando
EX04 |con una buena base
de clientes.
El proyecto se
STKO2- | realice en el tiempo
EX01 |acordado en el
cronograma.
Gerente de
STKO02 La tienda en linea Alto Alto | Bloqueador
proyecto
cumpla con todos los
STKO2- o
requerimientos
EX02
establecidos con el
patrocinador
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STKO02- | realice conforme al
EXO03 |presupuesto
determinado.
Se cuente con todos
los documentos
STKO02- | aceptados y
EX04 |firmados por parte
del patrocinador para
cerrar el proyecto.
Que la tienda virtual
STKO03- | cumpla con las
EX01 |necesidades del
sponsor.
La tienda en linea
cuente con servicios
STKO03- .
y transacciones en
EX02
linea en correcto
funcionamiento.
Social media
STKO3 El sponsor se Bajo Alto Aliado
manager
encuentre
STKO03- _
capacitado en el
EXO03
funcionamiento de la
plataforma
Mantener una
excelente reputacion
STKO03-
una vez que haya
EX04
entregado el
producto.
_ La plataforma de la
Community | STKO04-
STK04 tienda virtual cumpla | Bajo Alto Aliado
manager EXO01

con las necesidades
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del sponsor y de las

personas que la van

a visitar
Pagina web y
cuentas en redes
STKO04-
sociales puedan ser
EX02

atractivas y de facil

uso para los clientes.

Mantener una

excelente reputacion

STKO04-
una vez que haya
EXO03
entregado el
producto.
El sponsor y
empleados de la
jugueteria conozcan
STK04-
el funcionamiento de
EX04
la plataforma y
cuentas en redes
sociales.
Los juguetes
STKO05- | cumplan con los
EXO01 |requerimientos de
patrocinador.
Precios sean
Proveedores Desacelera
STKO05 . STKO5- | competitivos y pueda | Bajo Alto
de juguetes dor
EX02 |obtener de ello una
rentabilidad.
Se convierta en un
STKO5-
proveedor recurrente
EXO03

de la jugueteria.
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STKO5- | El cliente pague a
EX04 |tiempo.
No exista retrasos en
STKO05- | la entrega de los
EXO05 |productos a la
jugueteria.
Ofrecer un servicio
STKO6-
de calidad a la
EX01 |
jugueteria.
Ofrecer un servicio
STKO6- | con precios
EX02 |competitivos y que le
generen rentabilidad.
Transporte y Las entregas se _ Desacelera
STKO6 _ _ . Bajo Alto
logistica | STKO6- | realicen en el tiempo dor
EX03 |ofertado por la
jugueteria.
STKO6- | El cliente pague a
EX04 |tiempo.
Convertirse en
STKOG6-
proveedor recurrente
EX05
de la jugueteria
La empresa se
STKO7- | encuentre
EXO01 |legalmente
Entidades constituida.
STKO7 | pblicas de | gryg7. | € CUMPIa CONOdOS | Alto | Alto | Blogueador
regulacion | £yqo las obligaciones
tributarias.
STKO7- | Se brinde un servicio

EX03

acorde a la razén




comercial por la que

fue constituida.
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STKO8

STKO8-
EX01

STKO8-
EX02

STKO8-

Clientes EX03

STKO08-
EX04

STKO8-
05

La tienda virtual
ofrezca juguetes
novedosos y de

excelente calidad.

Servicio del portal y
redes sociales sean

faciles de usar.

Los pagos en linea
se realicen sin

ninguna dificultad.

Asesoramiento para
la seleccion de los

juguetes

Que tenga buenos

precios.

STKO8-
EX06

Entrega de los
juguetes en el lugar

y tiempo indicado.

Bajo

Bajo Monitoreo

Una vez identificado las expectativas de los involucrados en el proyecto y en

base a los objetivos del proyecto se ira filtrando la informacién que se convertiran

en los requisitos del producto final, como se observa en la tabla 9.

Tabla 9. Matriz de recoleccion de requisitos.

MATRIZ DE RECOLECCION DE REQUISITOS

Id. Exp

Cumplimiento

Prioridad

Si

NO | Supuesto

Parcial

Id. Req

Requisito

STKO1-
EX01

Alto

RQO1

Lograr un TIR de 20% o

mas.




STKO1-
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N/A
EX02
Contar con un control de
STKO1-
Alto RQO02 | calidad en los productos
EXO03 -
y servicios.
STKO1- Ingresar al mercado
Alto RQO03
EX04 objetivo
STKO02-
N/A
EXO01
STKO02-
N/A
EX02
STKO02-
N/A
EXO03
STKO02-
N/A
EX04
STKO03-
N/A
EXO01
STKO3-
N/A
EX02
El personal de la
jugueteria se encuentre
STKO3-
Alta RQO04 | capacitado en el manejo
EXO03
de la plataforma virtual y
redes sociales
STKO3-
N/A
EX04
STKO04-
N/A
EXO01
STKO04- Ingresar al mercado
Alta RQO03
EXO02 objetivo
STKO4-
N/A

EX03
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El personal de la

jugueteria se encuentre

STKO04-
capacitado en el manejo
EX04
de la plataforma virtual y
redes sociales
STKO5-
N/A
EXO01
STKO05-
N/A
EX02
STKO5-
N/A
EX03
La jugueteria cuente con
STKO5- los recursos econémicos
Alta RQO05
EX04 para pagar a los
proveedores.
Contar con un control de
STKO5-
Alta RQO02 | calidad en los productos
EX05 o
y servicios.
STKO06-
N/A
EXO01
STKO6-
N/A
EX02
Contar con un control de
STKO6-
Alta RQO02 | calidad en los productos
EX03 o
y Servicios.
La jugueteria cuente con
STKO6- los recursos econémicos
Alta RQO05
EX04 para pagar a los
proveedores.
STKO6-
N/A

EX05
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Cumplir con la normativa

STKO7- gubernamental para el
Alta RQO06
EXO01 funcionamiento de la
jugueteria.
La jugueteria cuente con
STKO7- los recursos econémicos
Alta RQO7
EX02 para el pago de
obligaciones tributarias.
STKO7-
N/A
EXO03
STKO8- Contar con un catalogo
Alta RQO08
EXO01 novedoso de juguetes.
Contar con un control de
STKO8-
Alta RQO02 | calidad en los productos
EX02 -
y servicios.
STKO8- Ingresar al mercado
Alta RQO03
EX03 objetivo
STKO08- Satisfacer las
Alta RQO09
EX04 necesidades del cliente.
STKO08- Los juguetes tengan
Alta RQ10
EX05 precios competitivos.
Contar con un control de
STKO8-
Alta RQO02 | calidad en los productos
EXO06

y servicios.
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Matriz de Trazabilidad de Requerimientos

. Objetivo e
Id. Req | Requerimiento Fuente . Verificacion | Entregable
Especifico
Determinar la Informe de
Lograr un TIR de . . . . Informes
RQO1 . Patrocinador | rentabilidad del situacion .
20% o mas. . . . periodicos
negocio financiera.
Contar con un
Establecer un _
control de . Métricas de | Procesoy
_ . sistema .
RQO02 | calidad enlos | Patrocinador . control de | modalidad
confiable de )
productos y calidad. de pagos
- pago.
servicios.
Definir las
necesidades del _
_ Base de Estudio y
Ingresar al . cliente a través
RQO3 | Patrocinador _ L datos de plan de
mercado objetivo de investigacion _
_ clientes. ventas
continua de
mercado.
El personal de la
_ . Implementar una
jugueteria se _ _ Imagen
tienda virtual con _
encuentre ) . _ _ corporativa
_ Social Media | atributos que | Retroaliment .
RQO04 | capacitado en el _ o de la tienda
. Manager sean atractivos |acion cliente. .
manejo de la virtual y
_ para el mercado o
plataforma virtual o pagina web
_ objetivo.
y redes sociales
La jugueteria Manual de
cuente con los _ procesos
Determinar la Informe de
recursos Proveedores - _ . para la
RQO05 o . rentabilidad del situacion o
econoémicos para| de juguetes _ _ _ adquisicion
negocio financiera.
pagar a los de
proveedores. productos
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Cumplir con la Certificados,
_ . . Imagen
normativa _ Establecer un licencias, _
Entidades ) . corporativa
gubernamental _ sistema de permisos _
RQO6 publicas de - . de la tienda
para el _ gestion del actualizados _
. . regulacion . virtual y
funcionamiento negocio. y aranceles |
_ ] pagina web
de la jugueteria. pagados.
La jugueteria
cuente con los
recursos Entidades Determinar la Informe de
re . I . e . .z InformeS
RQO7 |econdémicos para| publicas de | rentabilidad del situacion o
. _ _ _ periddicos
el pago de regulacion negocio financiera.
obligaciones
tributarias.
Determinar los
proveedores
locales y
Contar con un _
) extranjeros. ] Catalogo
catalogo _ Catalogo de
RQO08 Clientes Presentar un . de
novedoso de . juguetes
_ catalogo de productos.
juguetes.
productos
adecuado al
mercado objetivo
Cuentas en
Generar redes
Satisfacer las _ _
. . procesos de Retroaliment | sociales:
RQO9 | necesidades del Clientes _ _ .
_ atencion acion cliente. | Facebook,
cliente. _
personalizados. Instagram y
Twitter.
_ Definir las _
Los juguetes . Estudio y
. . necesidades del | Reporte de
RQ10 | tengan precios Clientes _ plan de
N cliente a través ventas.
competitivos. ventas

de investigacion
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continua de

mercado.

3.1.1.3. Enunciado del alcance del proyecto

Tabla 11. Enunciado del alcance.

Enunciado del alcance del proyecto

En base a la informacion de las tablas anteriores y de los requisitos obtenidos
se puede realizar el enunciado del alcance del proyecto que se describira a

continuacion:

Nombre del proyecto: Proyecto de negocio en linea para la comercializacion

de juguetes para ninos en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Objetivo General
Crear una empresa en linea de comercializacion de juguetes para nifios en la
ciudad de Quito.
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Alcance del proyecto

El proyecto consiste en el establecimiento de una empresa de comercializacion
de juguetes para nifos localizados en la ciudad de Quito y valles que
pertenecen al Distrito Metropolitano de Quito.

Los productos a comercializarse seran juguetes didacticos que complementen
las metodologias educativas alternativas como son: Montessori, Waldorf, Pikler
y Raggio. Para ello debera contar con un proceso de seleccion de proveedores
nacionales y extranjeros que garanticen la calidad del producto.

La tienda debera contratar una plataforma virtual que a través de la pagina web
y cuentas sociales como Facebook e Instragram permitira ofrecer a los clientes
de: catalogo con descripcion, precio y caracteristicas de los juguetes, servicio
de pago en linea y chat de interaccion con un asesor que permita responder a
cualquier duda que tenga el usuario sobre la seleccién del juguete. El objetivo
es dar un servicio personalizado a cada cliente que lo requiera.

La entrega de los productos sera a domicilio cuidando que este servicio sea
pulcro, puntual y guardando de las medidas de bioseguridad necesarias

basados en un proceso aprobado por el sponsor.

Equipo del proyecto

PATROCINADOR
GERENTE DE
PROYECTO
CONTRATISTA CONTRATISTA
ggglf&?g PROVEEDORES DISENO DE IMAGEN
PORTAL VIRTUAL CORPORATIVA

Exclusiones
» El uso adecuado del portal del portal virtual por parte de la organizacion.
* Adquisicion de los juguetes.

* Seleccidn y exclusividad de los proveedores.
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* Rentabilidad de los proveedores de juguetes y transporte.

* Futuros tramites para las entidades gubernamentales.

Supuestos

* La pagina web y sistema de e-commerce funcionaran sin inconvenientes y
con alto grado de confiabilidad para clientes.

* La tendencia del publico por realizar compras en linea se mantendra o
incrementara.

* Las tarifas arancelarias para juguetes se mantendran o disminuiran.

* Costos de transporte se mantendra o incrementara levemente.

* Incremento de incentivos tributarios para emprendimientos por parte del
nuevo gobierno.

* Los precios de los juguetes y productos importados mantendran sus precios y
calidad.

* El costo de compra o fabricacion de juguetes por parte de proveedores

locales se mantendra.

Restricciones
« El proyecto tiene determinado un presupuesto de $ 30.000,00

* El proyecto tiene un tiempo de realizacién de 6 meses.

Hitos

* Firma de acta de constitucién del proyecto.

 Catalogo de productos seleccionados por el patrocinador.

* Listado de proveedores aprobados.

* Seleccion de imagen corporativa.

* Plan de mercadeo.

* Contrato con desarrollador de pagina web, redes sociales y modalidad de
pago.

» Entrega de tienda virtual.




3.1.1.4. Estructura desglosada de trabajo (EDT)
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En base al enunciado del alcance, exclusiones, restricciones e hitos se

determina las actividades relacionadas al desarrollo del proyecto y que se

detalla en la figura 6:

|ﬂ, PROYECTO DE NEGOCIO EN LINEA PARA LA COMERCIALIZACION DE JUGUETES PARA NIFIOS EN

LA CIUDAD DE QUITO

1.
ADQUISICIONES|

1.1. Elaboracién
de
procedemientos
para la compra
de juguetes

1.2 Bisqueda
de proveedores
de juguetes

[

1
2 MARKETING 3. GESTION

2 1 Elaboracidn
de estrategia de
marketing

3.1 Establecer
procesos de
gestidn.

22
Establecimiento
de imagen
corporativa.

3.2 Planificar la
implementacidn
de los procesos.

1.2.1. Seleccién
de proveedores
locales

1.2.2. Seleccidn
de proveedores
extranjeros

Figura 6. EDT del proyecto.

3.1.1.5. Diccionario EDT

Tabla 12. Diccionario de la EDT.

F

4.1 Creacidn de
catalogo de
productos

411
Categorizacidn
de juguetes

4.1.2. Disefio de
catdlogo de
productos

4. TIENDA
VIRTUAL

4.2. Elaboracién
de lista de
requerimientos
de tienda virtual

|

421 Seleccidn
de proveedor de
tienda virtual

422
Adquisicidn de
bodega de
almacenamiento

423 Seleccidn
de proveedor
logistico de

entrega

Nombre del Proyecto

en la ciudad de Quito.

Proyecto de negocio en linea para la comercializaciéon de juguetes para nifios

NIVEL 1. ADQUISICIONES

ID del paquete de trabajo: 1.1

juguetes.

Paquete de trabajo: Elaboraciéon de procedimientos para la compra de
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Descripcion del paquete de trabajo: Usando herramientas como consulta de
expertos se elaborara un manual en el que se incluya requerimientos de
calidad, tiempo de entrega y que los juguetes cumplan con el requerimiento
que los juguetes sean material de apoyo para metodologias de educacion

alternativa.

Supuestos: el procedimiento facilitara la obtencion de juguetes de calidad a

precio y tiempo de entrega adecuados.

Restricciones: No existe documentacion previa en la organizacion en la que se

base el manual de procedimientos.

Criterio de aceptacién: Elaboracién de un manual de procedimientos para la

adquisicion de juguetes.

Responsable: Gerente de proyecto y patrocinador

Fecha de inicio: 25/05/2021 Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 1.2.1

Paquete de trabajo: Seleccion de proveedores locales

Conforme a los criterios de calidad, precio y tiempo de entrega dados en el
manual de procedimiento de compra de juguetes se selecciona uno o dos

proveedores de juguetes localizados en Ecuador.

Supuestos: Los juguetes comprados al proveedor local son de buena calidad,

al precio y tiempo de entrega conveniente al proveedor y al patrocinador.

Restricciones: La calidad y costo del juguete fabricado localmente no es

conveniente para obtener la utilidad deseada.

Criterio de aceptacion: Lista de proveedores locales.

Responsable: Gerente de proyecto y patrocinador.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 1.2.2

Paquete de trabajo: Seleccion de proveedores extranjeros




56

Conforme a los criterios de calidad, precio y tiempo de entrega dados en el
manual de procedimiento de compra de juguetes se selecciona uno o dos

proveedores de juguetes localizados en Estados Unidos, Europa o China.

Supuestos: Los juguetes comprados por el proveedor extranjero son de calidad

y precio conveniente al patrocinador y existe facilidad para su importacion.

Restricciones: Aranceles y restricciones de importacion de juguetes con el fin

de proteger la produccion local.

Criterio de aceptacion: Lista de proveedores extranjeros.

Responsable: Gerente de proyecto y patrocinador.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

NIVEL 2. MARKETING

ID del paquete de trabajo: 2.1

Paquete de trabajo: Elaboracion de estrategia de marketing

Conforme al estudio de mercado realizado por el patrocinador se determinara
el mercado objetivo en el cual se promocionara los juguetes. Adicional se
determinara las preferencias, necesidades y motivaciones que llevaran al

cliente a comprar los productos y servicios que ofrecera la jugueteria.

Supuestos: El mercado objetivo basado en el publico que ha empezado a

realizar compras en linea es el adecuado para promocionar los productos.

Restricciones: No se tiene documentos previos en la organizacién en la que se

pueda basar la elaboracion de estrategia de marketing.

Criterio de aceptacion: Generacion de la estrategia de ventas por medio de un

plan de ventas.

Responsable: Patrocinador.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 2.2

Paquete de trabajo: Establecimiento de imagen corporativa.

Seleccion de logo, slogan y colores representativos de la jugueteria virtual.
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Supuestos: no aplica.

Restricciones: Informacién excesiva e irrelevante.

Criterio de aceptacion: Creacion de logo y slogan.

Responsable: Social media manager.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

NIVEL 3. GESTION

ID del paquete de trabajo: 3.1

Paquete de trabajo: Establecer procesos de gestion

En funcién a la estructura organizacional de la jugueteria, establecer modelos

de gestion que permita el correcto funcionamiento en adquisiciones, ventas y

logistica. La herramienta a usar es juicio de expertos.

Supuestos: Los procesos evitaran tener problemas en la compra, venta y

entrega de los juguetes.

Restricciones: Informacién excesiva.

Criterio de aceptacion: Manual de procedimientos.

Responsable: Gerente de proyecto.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 3.2

Paquete de trabajo: Planificar la implementacion de los procesos.

Elaborar un plan para la implementacion de los modelos de gestion.

Supuestos: no aplica.

Restricciones:

Criterio de aceptacion: Plan de implementaciéon de procesos

Responsable: Gerente de proyecto.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:
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NIVEL 4. TIENDA VIRTUAL

ID del paquete de trabajo: 4.1.1.

Paquete de trabajo: Categorizacion de juguetes

Mediante reuniones entre el promotor y proveedores se seleccionan los
juguetes a ser adquiridos, se los categorizara conforme a las caracteristicas y

habilidades que promueven en los nifos y ninas.

Supuestos: Todos los juguetes solicitados pueden ser adquiridos con un precio

que garantice la rentabilidad del negocio.

Restricciones: Los proveedores no cuentan con juguetes en stock.

Criterio de aceptacion: Listado de juguetes para ser promocionados con precio

que garantice la rentabilidad.

Responsable: Promotor

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 4.1.2

Paquete de trabajo: Diseno de catalogo de productos

Una vez determinado los juguetes que se van a ofertar, categoria y precios; se
procede a elaborar un catalogo en la que se incluya el logo y colores
representativos de la jugueteria. Se busca que la presentacion del producto

sea atractiva al cliente.

Supuestos: Se cuenta con una lista definitiva de productos listos a ser

promocionados.

Restricciones: No aplica

Criterio de aceptacion: Catalogo de productos elaborado en forma digital.

Responsable: Social media y community manager.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 4.2.1

Paquete de trabajo: Selecciéon de proveedor de tienda virtual
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Proceso de contratacion del social media manager y community manager
encaminados a disefar la pagina web y cuentas en redes sociales, de la tienda
virtual de juguetes, conforme a los requerimientos del sponsor y reflejados en la

matriz de requerimientos.

Supuestos: El equipo de disefio de la tienda virtual es accesible al presupuesto

del proyecto.

Restricciones: No aplica.

Criterio de aceptacion: Cotizaciones de proveedores, criterios de seleccion del

proveedor y seleccion del equipo de disefio.

Responsable: Gerente de proyecto y promotor

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 4.2.2.

Paquete de trabajo: Adquisicion de bodega de almacenamiento.

Proceso de busqueda de boda de almacenamiento de producto que garantice

la limpieza y facil distribucion de los juguetes.

Supuestos: Se arrendara una bodega cerca en un lugar accesible y a un precio

acorde a lo presupuestado.

Restricciones: Costos elevados de arriendo.

Criterio de aceptacién: Contrato de arrendamiento de la bodega.

Responsable: Gerente de proyecto.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

ID del paquete de trabajo: 4.2.3.

Paquete de trabajo: Seleccion de proveedor logistico de transporte.

Considerando que se estara en capacidad de vender los juguetes en todo el
pais, se requiere de una empresa que garantice él envio y entrega en casa del

usuario.

Supuestos: Se encontrara una empresa de entrega puerta a puerta y que cubra

todo el pais.
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Restricciones: Es posible que para realizar una cobertura en el pais se requiera

contratar mas de una empresa.

Criterio de aceptacion: Contrato de servicio.

Responsable: Gerente de proyecto.

Fecha de inicio: Fecha de entrega:

3.1.2. Planificacién de la gestion del cronograma

3.1.2.1. Plan de gestion del cronograma

Tabla 13. Plan de gestion del cronograma.

PLAN DE GESTION DE CRONOGRAMA

Metodologia de Cronograma: La metodologia que se empleara para elaborar

el cronograma es ruta critica

Herramienta para Cronograma: Se utilizara la herramienta de Microsoft

Project.

Nivel de Certeza: Mas menos un dia.

Unidades de Medida: La escala de tiempo a manejarse sera en dias.

Umbral de variaciéon: Se considerara que un proyecto presenta retraso
cuando tenga una variacion de 15% entre la linea base y el avance del

proyecto.

Reportes de cronograma: Se lo realizara de manera semanal en formato

designado por el gerente de proyecto.

Gestion de Procesos:

La identificacion de actividades se utilizara por descomposicion y juicio de

expertos.

La secuencia de actividades se analizara de acuerdo con las necesidades del

proyecto.
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La estimacion de recursos se lo cuantificara por precios unitarios generando la

cantidad de recursos para cada actividad.

Todos los cambios al cronograma seran enviados al comité de cambios para

luego ser aprobado por el patrocinador.

3.1.2.2. Cronograma del proyecto

Tabla 14. Cronograma del proyecto:

CODIGO p DURACION
DESCRIPCION INICIO FINAL
EDT (dias)
PROYECTO DE NEGOCIO EN LINEA PARA
1 LA COMERCIALIZACION DE JUGUETES 125 5/25/2021 11/15/2021
PARA NINOS EN LA CIUDAD DE QUITO
1.1. ADQUISICIONES 28 5/25/2021 07/01/2021

Elaboracion de procedimientos para la
1.1.1. 10 5/25/2021 06/07/2021
compra de juguetes

Recopilacion de informacion arancelaria y
AO01. 5 5/25/2021 5/31/2021
juridica para la adquisicion de juguetes.

Manual de procedimiento para la adquisicion
A02. 5 06/01/2021 06/07/2021
de juguetes.

1.1.2. Busqueda de proveedores de juguetes 18 06/08/2021 07/01/2021

1.1.2.1. Seleccion de proveedores locales 9 06/08/2021 6/18/2021

Solicitar cotizaciones y precios referenciales a
A03. 6 06/08/2021 6/15/2021
fabricantes locales.

Elaborar una base de datos con posibles
A04. 3 6/16/2021  6/18/2021
proveedores locales.

1.1.2.2. Seleccion de proveedores extranjeros 9 6/21/2021 07/01/2021

Solicitar precios referenciales a fabricantes
AO05. ) 6 6/21/2021  6/28/2021
extranjeros.

Elaborar una base de datos con posibles
A06. 3 6/29/2021 07/01/2021
proveedores extranjeros.

1.2. MARKETING 23 07/02/2021 08/03/2021
1.21. Elaboracion de estrategia de marketing 15 07/02/2021 7/22/2021

AO07. Presentacion de un estudio de mercado. 10 07/02/2021 7/15/2021
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A08. ) 5 7/16/2021  7/22/2021
seguir.

1.2.2. Establecimiento de imagen corporativa. 8 7/23/2021 08/03/2021
Determinar objetivos, mision y vision de la

A09. 3 7/23/2021  7/27/2021
tienda virtual.
Elaboracion de logo, eslogan y colores

A10. ) 5 7/28/2021 08/03/2021
corporativos.

1.3. GESTION 12 08/04/2021 8/19/2021

1.3.1. Establecer procesos de gestion. 7 08/04/2021 08/12/2021
Elaborar los procesos en base a la estructura

A11. 7 08/04/2021 08/12/2021
de la organizacion.
Planificar la implementacion de los

1.3.2. 5 8/13/2021 8/19/2021
procesos.

A12. Establecer el plan de accion de los procesos 5 8/13/2021  8/19/2021

1.4. TIENDA VIRTUAL 62 8/20/2021 11/15/2021

1.4.1. Creacion de catalogo de productos 22 8/20/2021 9/20/2021

1.4.1.1. Seleccion de juguetes del catalogo 12 8/20/2021 09/06/2021
Elaborar base de datos de juguetes y

A13. 7 8/20/2021  8/30/2021
categorizarlos.
Determinar cantidad a adquirir y precios de

A14. 5 8/31/2021 09/06/2021
venta al publico.

1.4.1.2. Diseiio de catalogo de productos 10 09/07/2021 9/20/2021
Elaborar el catélogo digital con la imagen

A15. . 10 09/07/2021  9/20/2021
corporativa.

1.4.2. Creacion de tienda virtual 40 9/21/2021 11/15/2021

1.4.2.1. Seleccion de proveedor de tienda virtual 13 9/21/2021 10/07/2021
Proceso de seleccion de community y social

A16. 10 9/21/2021 10/04/2021
media manager.
Contratacion del equipo de disefio de tienda

A17. 3 10/05/2021 10/07/2021
virtual.

1.4.2.2. Adquisicion de bodega de almacenamiento 15 9/21/2021 10/11/2021

A18. Busqueda de bodega. 10 9/21/2021 10/04/2021
Seleccion de bodega y firma de contrato de

A19. 5 10/05/2021 10/11/2021

arrendamiento.
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1.4.2.3. Seleccion de proveedor logistico de entrega 10 10/12/2021 10/25/2021

Solicitud de cotizacién a diferentes empresas
A20. 7 10/12/2021 10/20/2021
de entrega y mensajeria.

Seleccién de la empresa o empresas de

A21. 3 10/21/2021 10/25/2021
transporte.

1.4.2.4. Entrega de tienda virtual. 27 10/08/2021 11/15/2021

A22. Disefio de tienda virtual. 20 10/08/2021 11/04/2021

Pruebas de funcionamiento de pagina web,
A23. 5 11/05/2021 11/11/2021
modalidad de pago, redes sociales.

A24. Entrega de tienda virtual 2 11/12/2021 11/15/2021

3.1.2.3. Diagrama de Gantt
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Figura 7. Diagrama de Gantt.

3.1.3. Planificacion de la gestion del costo

3.1.3.1. Plan de gestién del costo
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Tabla 15. Plan de Gestion del Costo.

PLAN DE GESTION DE COSTOS

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Nivel de precision: -3% al 3%.

Unidad de medida: La informacion sera presentada en miles de délares (USD)

Unidad de medida de los recursos:
- Recurso humano: costo/hora.
- Materiales y consumibles: unidades.

- Maquinas y no consumibles: unidades.

Umbral de control:
- Linea base del costo.

- Variaciones desde el 5% del costo estimado.

Reglas para la mediciéon del desempeno:
Para todas las actividades descritas en la EDT:
- Valor ganado.

- Porcentaje de avance.

Estimacién de costos:

- Juicio de expertos, se involucrara al patrocinador del proyecto, gerente de
proyecto, personal de experiencia en el area de disefio de portales en linea,
bibliografia de proyectos similares.

- Estimacién ascendente: se estima el costo de los recursos por cada paquete

de trabajo.

Desarrollo del presupuesto:

Para el presupuesto total se defina la linea base del costo incluyendo reserva
de contingencia (10% del total presupuestado para cada actividad) y reserva de
gestion $1000.
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Actualizacion, monitoreo y control:

La linea base del costo puede sufrir cambios previa aprobacion del

patrocinador, conforme al plan de gestion de cambios. De ser asi, se realizara

una nueva base la misma que sera actualizada cada quince dias.

3.1.3.2.

Presupuesto

Tabla 16. Presupuesto del proyecto.

cODIGO

DURACI

A A COSTO

Eor DESCRIPCION SN COSTO  ciuiifeo  INICIO FINAL
PROYECTO DE NEGOCIO EN
LINEA PARA LA

1 COMERCIALIZACION DE 125 5/25/2021  11/15/2021
JUGUETES PARA NINOS EN LA
CIUDAD DE QUITO

1.1. ADQUISICIONES 28 $2,912.00 5/25/2021 07/01/2021

1.4.1.  Elaboracion de procedimientos 10 5/25/2021  06/07/2021
para la compra de juguetes
Recopilacion de informacion

A01. arancelaria y juridica para la 5 $520.00 $520.00 5/25/2021 5/31/2021
adquisicion de juguetes.

A02. Manual de procedimiento para la 5 $520.00  $1,040.00 06/01/2021 06/07/2021
adquisicién de juguetes.

1.4.2.  Busquedade proveedores de 18 06/08/2021  07/01/2021
juguetes

11.21.  Seleccién de proveedores locales 9 06/08/2021  6/18/2021

A03. Solicitar cotizaciones y precios 6 $624.00 $1,664.00 06/08/2021  6/15/2021
referenciales a fabricantes locales.

AO4. Elaborar una base de datos con 3 $312.00  $1,976.00 6/16/2021  6/18/2021
posibles proveedores locales.

1.4.2.2. Seleccion de proveedores 9 6/21/2021  07/01/2021
extranjeros

A0S5. fso".C'tar precios referenciales a 6 $624.00 $2,600.00  6/21/2021  6/28/2021
abricantes extranjeros.

AO. Elaborar una base de datos con 3 $312.00  $2,912.00  6/29/2021 07/01/2021
posibles proveedores extranjeros.

1.2. MARKETING 23 $3,312.00 07/02/2021  08/03/2021

1.24.  Elaboracion de estrategia de 15 07/02/2021  7/22/2021
marketing

AO7. fﬂr:;zrétsmon de un estudio de 10 $1440.00  $4352.00 07/02/2021  7/15/2021

Aog, ~ Determinarla estrategiay el plande 4 $720.00  $5072.00  7/16/2021  7/22/2021
accion a seguir.

1.2.2,  Establecimiento de imagen 8 7/23/2021  08/03/2021
corporativa.

A09. gew".“'“ar objetivos, misién y vision 4 $432.00 $5,504.00  7/23/2021  7/27/2021

e la tienda virtual.

A10. Elaboracién de logo, eslogan y 5 $720.00  $6,224.00  7/28/2021 08/03/2021
colores corporativos.

1.3. GESTION 12 $2,248.00 08/04/2021  8/19/2021

1.3.1. Establecer procesos de gestion. 7 08/04/2021 08/12/2021
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A1, en bz 7 $728.00  $6,952.00 08/04/2021 08/12/2021
estructura de la organizacion.

13.2. Planificar la implementacion de 5 8/13/2021 8/19/2021
los procesos.

A1p. Establecerel plan de accién de los 5 $152000  $8472.00 813/2021  8/19/2021
procesos

1.4. TIENDA VIRTUAL 62 1 5’408'3 8/20/2021 11/15/2021

1.4.4.  Creacion de catilogo de 22 8/20/2021  9/20/2021
productos

1.4.1.1, Seleccién de juguetes del 12 8/20/2021  09/06/2021
catalogo

A13. Elaborar base de datos de juguetes 7 ¢4 00800  $9.480.00  8/20/2021  8/30/2021
y categorizarlos.

A14. Determinar cantidad a adquirir y 5  $5720.00 $15200.00  8/31/2021 09/06/2021
precios de venta al publico.

1.4.1.2. Diseio de catalogo de productos 10 09/07/2021 9/20/2021

A15. Elaborar el catalogo digital con la 10 $1,040.00  $16,240.00 09/07/2021  9/20/2021
imagen corporativa.

1.42.  Creacién de tienda virtual 40 9/21/2021  11/15/2021

1.4.2.1, Seleccion de proveedor de tienda 4 9/21/2021  10/07/2021
virtual

A16. Proceso de seleccion de community 4 g4 44000  $17,680.00  9/21/2021  10/04/2021
y social media manager.

A17. Contratacién del equipo de disefio 3 $192.00  $17,872.00 10/05/2021 10/07/2021
de tienda virtual.

1.4.2.2. Adquisicion de bodega de 15 9/21/2021  10/11/2021
almacenamiento

A18. Busqueda de bodega. 10 $1,040.00  $18,912.00  9/21/2021 10/04/2021

Atg,  Seleccidn de bodega y firma de 5 $320.00  $19.232.00 10/05/2021 10/11/2021
contrato de arrendamiento.

1.4.2.3, Seleccion de proveedor logistico 4, 10M12/2021  10/25/2021
de entrega

A20. Solicitud de cotizacion a diferentes 7 $728.00  $19,960.00 10/12/2021  10/20/2021
empresas de entrega y mensajeria.

A21. Seleccion de la empresa o 3 $192.00  $20,152.00 10/21/2021 10/25/2021
empresas de transporte.

1.4.2.4. Entrega de tienda virtual. 27 10/08/2021 11/15/2021

A22. Disefio de tienda virtual. 20 $2,880.00  $23,032.00 10/08/2021 11/04/2021
Pruebas de funcionamiento de

A23. pagina web, modalidad de pago, 5 $720.00  $23,752.00 11/05/2021 11/11/2021
redes sociales.

A24. Entrega de tienda virtual 2 $128.00 $23,880.00 11/12/2021  11/15/2021
TOTAL EDT $23,880.0
Reserva de contingencia (10%) $2,388.0
Linea base $26,268.0
Reserva de administracion $1,000.0
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Linea base de costo
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Figura 8. Curva “S” de costos del proyecto.

3.2. Desarrollar la planificacion de la gestion de la calidad, los

recursos y las comunicaciones

3.21. Plan de la Gestion de la Calidad

Tabla 17. Plan de Gestion de Calidad.

Plan de la Gestion de la Calidad

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Roles y Responsabilidades

Id. Stk Responsabilidad
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Da apoyo y recursos para el desarrollo del proyecto.

STKO1 | Patrocinador | Aprobar el proyecto de tienda virtual una vez que
haya cumplido requisitos de tiempo, costos y calidad.
Liderar la ejecucion del proyecto garantizando el
Gerente de o .
STKO02 cumplimiento del alcance del proyecto en calidad,
proyecto . .
tiempo y costos determinados.
Establecer la estrategia para el disefio de la pagina
STKO3 Social media |web y cuentas en redes sociales. Responsable de
manager |comunicar el avance del trabajo y cumplimiento de
requisitos al gerente de proyecto.
Ejecutar el disefio de la pagina web, cuentas en
redes sociales y modalidad de pago. Responsable
STKO4 Community |de recolectar informacion del mercado objetivos con
manager |respecto a la pagina web y cuentas en redes
sociales e informar al gerente de proyecto y social
media manager.
Suministrar los juguetes y productos a ser
comercializados con la calidad solicitada, en el
STKOS | Proveedores _ _ _
precio y tiempo de entrega establecidos con el
patrocinador.
Transporte y entrega de los juguetes adquiridos a los
Transportey | ) . .
STKO06 o clientes en el menor tiempo posible y con el cuidado
logistica
debido.
Entidades
_ Establecimiento de aranceles y tramites de
STKO7 | publicasde | .
. importacion
regulacion
Adquisicion de juguetes y pago oportuno de los
STKO08 Clientes q 119 ypagoop

mismos.

Documentos de aprobaciéon
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10. Catalogo de productos.

. Estudio de mercado.

. Acta de constitucion de proyecto.

. Estrategia y plan de ventas.

. Logo, slogan y manual de marca.

. Lista de juguetes a adquirir.

. Manual de procedimiento para la compra de juguetes.

. Base de datos de proveedores locales y extranjeros.

. Procesos de gestion y plan de implementacion.

. Cotizaciones de juguetes de proveedores locales y extranjeros.

11. Cotizaciones de servicio de social y community media manager.

12. Contrato de servicio de disefio de tienda virtual.

13. Cotizaciones de arrendamiento de bodega.

14. Contrato de arrendamiento de bodega.

15. Cotizaciones de servicio logistico y transporte.

16. Lista de proveedores logisticos y de transporte.

17. Documento de entrega de tienda virtual.

18. Acta de cierre de proyecto.

Linea base de la calidad

Unidad Referencia de Frecuencia de
Factor Frecuencia
de media calidad reporte
Indice de
Desempeio |desempefi Semanalm
CPI=6>0,95 Cada 15 dias.
del costo o del ente
costo CPI
Indice de
Desempeno |desempefi
Semanalm
del o del SPI=6>0,95 Cada 15 dias.
ente
cronograma cronogra

ma SPI




Escala del
Calificacion 1al 10 de
de tienda satisfaccio
virtual n del

cliente (N)

Superiora 7

Mensual

Cada mes.

70

Matriz de garantia de calidad

Requerimiento Métrica Frecuencia Responsable
Lograr un TIR de 20% o CPI=6>0,95 Gerente de
Semanal
mas. SPI=6>0,95 proyecto
Social media
Contar con un control de
. ) manager y
calidad en los productos y N=6>7 Mensual _ _
o community media
servicios.
manager
Ingresar al mercado ,
o N=6>7 Mensual Patrocinador
objetivo
El personal de la
jugueteria se encuentre
Gerente de
capacitado en el manejo N=6>7 Semanal
] proyecto
de la plataforma virtual y
redes sociales.
La jugueteria cuente con
los recursos econdmicos CPI=6>0,95 Gerente de
Semanal
para pagar a los SPI=6>0,95 proyecto
proveedores.
Cumplir con la normativa
gubernamental para el CPI=6>0,95 Gerente de
: , Semanal
funcionamiento de la SPI=6>0,95 proyecto
jugueteria.
La jugueteria cuente con
los recursos econémicos CPI=6>0,95 Gerente de
) Semanal
para el pago de SPI=6>0,95 proyecto

obligaciones tributarias.
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Contar con un catalogo _
. N=06>7 Mensual Patrocinador
novedoso de juguetes.

Social media

Satisfacer las ) manager y
. . N=06>7 Mensual . .
necesidades del cliente. community media
manager

Los juguetes tengan _
. N N=06>7 Mensual Patrocinador
precios competitivos.

Plan de mejora de la calidad

Al obtener no conformidades durante el control de entregables, se realiza un
resumen de las tareas o procesos que han presentado fallas y se establece un
plan de mejora junto a los involucrados en cada area. El proceso se manejara
de la siguiente manera:

- Recoleccién de informacion.

- Revision del proceso que presenta inconformidades.

- Diagndstico del proceso para determinar lo que se encuentra mal.

- Determinar la accién que solucione la inconformidad.

- Aplicar la accion de correccion.

- Revision de las acciones.

- Evaluar el proceso.

- Archivar la documentacion para consultas posteriores.

3.2.2. Gestion de los recursos

3.2.2.1. Plan de gestion de recursos

Tabla 18. Plan de gestién de recurso

Plan de la Gestion de los Recursos

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacidon de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.
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Estructura Organizacional

PATROCINADOR
GERENTE DE
PROYECTO
| |
CONTRATISTA CONTRATISTA
gggf&?g PROVEEDORES DISENO DE IMAGEN
PORTAL VIRTUAL CORPORATIVA
Personal requerido
Fecha de
Rol Fuente ) EDT Costo/Hora
ingreso

Gerente de Proyecto | Externo 05/25/2021 1.1. $ 8,00
Miembro Equipo

Externo 05/25/2021 1.1. $ 5,00
No.1
Miembro Equipo

Externo 05/25/2021 1.1. $ 5,00
No.2
Social Media

Externo 10/05/2021 1.4.21. $ 5,00
Manager
Community Media

Externo 10/05/2021 1.4.2.1. $ 5,00
Manager

Plan de adquisiciéon de personal

El personal necesario para el proyecto de negocio en linea de venta de

juguetes se encuentra establecido y podra ser incrementado mediante la

solicitud del equipo del proyecto al patrocinador.

El procedimiento es el siguiente:

- Solicitud de adquisicién de un recurso.

- Analisis de cambios en la linea base de costo.
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- Presentacioén del pedido ante el sponsor.

- Aprobacién del sponsor.

Integracion de los recursos

Los recursos seran integrados al Proyecto conforme a un cronograma de

recursos basados en la EDT del proyecto.

Regulaciones, estandares y politicas de aceptacién

Los parametros de evaluacion del equipo de proyecto se analizaran conforme:
- Roles y responsabilidades establecidos para el proyecto en el Plan de
Gestion de Recursos.

- Politicas establecidas por NicToys.

Capacitaciones

Se programara dos capacitaciones obligatorias para el equipo de proyecto:

- Tiendas virtuales e E-commerce.

- Manejo de la plataforma digital de la jugueteria.

Tabla 19. Matriz RACI de asignacién de responsabilidades.

MATRIZ RACI DE RESPONSABILIDADES

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Gerente Equipo Social .
Id. Community
. Nombre Patrocinador de de media
Actividad manager
Proyecto | proyecto | manager

Recopilacion de
informacion
arancelaria 'y
AO1. | I A R
juridica para la

adquisicion de

juguetes.




A02.

Manual de
procedimiento
para la
adquisicion de

juguetes.
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A03.

Solicitar
cotizaciones y
precios
referenciales a
fabricantes

locales.

A04.

Elaborar una
base de datos
con posibles
proveedores

locales.

A05.

Solicitar precios
referenciales a
fabricantes

extranjeros.

A06.

Elaborar una
base de datos
con posibles
proveedores

extranjeros.

A07.

Presentacion de
un estudio de

mercado.

A08.

Determinar la
estrategia y el
plan de accién a

seqguir.




A09.

Determinar
objetivos, mision
y vision de la

tienda virtual.
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A10.

Elaboracién de
logo, eslogan y
colores

corporativos.

A11.

Elaborar los
procesos en
base a la
estructura de la

organizacion.

A12.

Establecer el
plan de accién

de los procesos

A13.

Elaborar base
de datos de
juguetes y

categorizarlos.

A14.

Determinar
cantidad a
adquirir y
precios de venta

al publico.

A15.

Elaborar el
catalogo digital
con la imagen

corporativa.

A16.

Proceso de
seleccién de

community y




social media

manager.
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A17.

Contratacion del
equipo de
diseno de tienda

virtual.

A18.

Busqueda de

bodega.

A19.

Seleccion de
bodega y firma
de contrato de

arrendamiento.

A20.

Solicitud de
cotizacion a
diferentes
empresas de
entrega y

mensajeria.

A21.

Seleccion de la
empresa o
empresas de

transporte.

A22.

Diseno de

tienda virtual.

A23.

Pruebas de
funcionamiento
de pagina web,
modalidad de
pago, redes

sociales.
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Ao Entrega de A ‘ c ‘ ‘ . ‘ . ‘

tienda virtual

NOMENCLATURA:

R Responsable

A Aprobador

C Consultado

I Informado

3.2.3. Gestion de las comunicaciones

Tabla 20. Plan de gestion de comunicaciones.

PLAN DE GESTION DE LA COMUNICACION

Nombre del proyecto:

Proyecto de negocio en linea para la comercializacion de juguetes para nifios
en la ciudad de Quito.
Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Proceso de Gestion de Comunicaciones

La comunicacién entre personal entre el patrocinador y el equipo de proyecto,
se realizara de manera: personal, reuniones, correo electrénico, oficios y via
telefénica.

Con respecto a la comunicacion entre el patrocinador, gerente de proyecto,
equipo de proyecto y proveedores externos, nacionales e internacionales, se
lo realizara via correo electronico, video conferencias y teléfono.

La comunicacioén ser realizara en las siguientes circunstancias:

- Informacion del estado del proyecto.

- Solicitudes de cambio en el alcance del proyecto.

- Cambios en los recursos humanos y costos.

- Para determinar roles y responsabilidades.

- Estado de adquisiciones y construccion de las facilidades.

Reglas para reuniones
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Se recomienda:

- Se debe convocar con anticipacion de al menos 48 horas.

- Coordinar el tipo de reunion presencial, conferencia telefénica, webex.

- Coordinar lugar, fecha y hora para la reunion.

- Tratar de ser lo mas puntual posible.

- Enviar una agenda de la reunién a cada uno de los participantes donde

incluya objetivos.

- Llevar un registro de participantes.

- Emitir un acta que registre lo dicho y acordado en la reunién, dicho

documento sera luego enviado a los participantes para su aprobacion.

Matriz de comunicaciones

Interesado Informacién Método Frecuencia | Remitente
. Informacion general del | Correo Gerente de
Nic” Toys o Mensual
estado del proyecto. electronico proyecto
Reuniones o
Sponsor o ) ) Gerente de
) Avance de proyecto videoconfere | Quincenal
Patrocinador ) proyecto
ncias
Informacion del estado de | Correo i
Gerente de o o Equipo de
las actividades del electrénico o | Semanal
Proyecto ) proyecto.
proyecto. reuniones.
Comunicados
Equipo de organizacionales de Correo Cuando se Gerente de
proyecto ingreso y salida de electrénico |requiera proyecto
personal
Proveedor
local o Orden de compra de Correo Al inicio de la | Gerente de
extranjero de |juguetes electronico | actividad proyecto
juguetes
Proveedor
Gerente de Avance de la adquisicion local o
. Correo Semanal )
Proyecto de juguetes extranjero

de juguetes
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Empresa
proveedora . . Al terminar el | Gerente de
o Resolucion de Reunion de
de servicio de o ... |proceso de proyecto y
L adjudicacion negociacion o
disefio de adjudicacién | sponsor.
tienda virtual
Semanal
Gerente de Avance del disefio de desde el inicio | Social
Proyecto y tienda virtual y pruebas Reunién del disefio de |media
Patrociandor |de funcionamiento la tienda manager
virtual

3.3. Desarrollar la planificaciéon de la gestion de riesgos

3.3.1. Plan de gestion de riesgos

Tabla 21. Plan de gestion de riesgos

PLAN DE GESTION DE RIESGOS

Nombre del proyecto:

Proyecto de negocio en linea para la comercializaciéon de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lépez.

Fuentes para la gestion de riesgos

Plan de gestion de cronograma.
Plan de gestion de alcance.
Linea base de alcance.

Plan de gestién de costos.
Registro de interesados.

Juicio de expertos.

Protocolo de contingencia
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Definir riesgos.

Categorizar los riesgos.

Determinar su impacto.

Aplicar un analisis cualitativo.

Determinar el grado de amenaza.

Determinar el plan de contingencia.

Indicar responsables.

Registrar cambios conforme al plan de gestién de cambios.

Acciones de control y monitoreo.

Funciones y responsabilidades

Gerente de proyecto: conformacién de equipo de gestidon de riesgos,

aprobacién del plan de gestion de riesgos, logistica para reuniones.
Sponsor: aprobacién de cualquier cambio que pueda provocar la gestiéon de
riesgos tanto en el cronograma, EDT, alcance, objetivos y planes de

contingencia.

Equipo de proyecto: ejecucion de los planes de contingencia.

Categorias de riesgos

* Riesgos Técnicos: resultados de una mala seleccion de los juguetes o del

proveedor de servicio de disefio de la tienda en linea.

* Riesgos Gestion: resultados de la planificacién del proyecto.

* Riesgos de Organizacion: derivados de los activos de procesos de la

empresa y ambiente laboral.

* Externos: provocados por el ambiente en el que se desenvuelve la empresa

como son leyes, economia, etc.

Probabilidad e impacto
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Probabilidad que ocurra: se la medira en la escala del 1 al 5, donde 1 es poco

probable y 5 muy probable.

Impacto: se analizara el impacto en el aspecto econdmico (E), técnico (T) y de
gestion (G) siendo la escala:

1. Insignificante.

2. Tolerable.

3. Moderado.

4. Severo.

5. Catastrofico

Calificacion de riesgo

Se calificaran como: bajo, medio vy critico.
Para aplicar planes de contingencia se los realizara al riesgo que después del

analisis cualitativo sean calificados como medio y critico.

Frecuencia y Tiempo

Las acciones de la gestion de riesgos se realizaran al inicio de cada actividad
definida en la EDT, el avance sera revisado por los involucrados en las

reuniones semanales o quincenales.

Monitoreo y Auditoria

Las acciones de control y monitoreo seran evaluadas mediante reuniones
semanales o quincenales conforme a la actividad, mas aun cuando afectarian

el alcance del proyecto.

3.3.2. Registro de Riesgos

Tabla 22. Registro de riesgos.

PLAN DE GESTION DE RIESGOS

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacion de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.




Id.

Id.
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Activid Nombre _ Riesgo Categoria
Riesgo
ad

Recopilacion de
informacion
arancelaria 'y Cambio de politicas arancelarias

AO1. | RO1 . _ . Externo
juridica para la y requisitos de importacion.
adquisicion de
juguetes.
Manual de
procedimiento No se encuentra informacion

A02. |para la RO2 | necesaria para la elaboracion del | Organizacion
adquisicion de manual.
juguetes.
Solicitar
cotizaciones y
precios Los fabricantes locales no

A03. _ RO3 ) o _ Externo
referenciales a envian las cotizaciones a tiempo.
fabricantes
locales.
Elaborar una
base de datos Las cotizaciones enviadas

A04. | con posibles R04 | presentan errores en precioy Externo
proveedores cantidades solicitadas.
locales.
Solicitar precios _ _

_ Los fabricantes extranjeros no

referenciales a ) o

AO05. . R0O5 envian las cotizaciones Externo
fabricantes o _

. solicitadas a tiempo.

extranjeros.
Elaborar una Las cotizaciones enviadas

A06. |base de datos RO6 presentan errores en precio y Externo

con posibles

cantidades solicitadas.




proveedores

extranjeros.
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Presentacion de

El estudio de mercado no se

A07. | un estudio de RO7 Gestion
encuentra aprobado

mercado.

Determinar la

estrategia y el No se aprueban la estrategia y »
A08. - R08 N Gestion

plan de accioén a plan de accion.

seqguir.

Determinar ) o

o o No se tiene claro los objetivos,

objetivos, mision . o o
A09. o R09 mision y vision de la Técnico

y vision de la .

] _ organizacion.

tienda virtual.

Elaboracion de

logo, eslogan y No se aprueba la imagen o
A10. R10 _ . ] Técnico

colores corporativa de la tienda en linea

corporativos.

Elaborar los

procesos en Procesos de gestion no estan
A11. |base ala R11 | alineados a la estructura de la | Organizacién

estructura de la organizacion.

organizacion.

Establecer el .

- No se aprueba el plan de accion N
A12. |plan de accion R12 Gestion
de los procesos.

de los procesos

Elaborar base de

datos de Los juguetes adquiridos no son o
A13. | R13 _ Técnico

juguetes y de la calidad esperada.

categorizarlos.
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Determinar
cantidad a _
. El precio de venta no es .
A14. | adquiriry R14 _ Técnico
. determinado correctamente.
precios de venta
al publico.
Elaborar el
catalogo digital Fotos e imagen corporativa no
A15. _ R15 o Externo
con la imagen esta acorde a lo solicitado.
corporativa.
Proceso de
seleccion de Las cotizaciones de servicio
A16. | community y R16 tienen un precio superior a lo Externo
social media presupuestado.
manager.
Contratacion del -
_ o No se aprueba la contratacion .
A17. |equipo de disefio | R17 ) o Gestion
] ] del equipo de disefo.
de tienda virtual.
No se encuentra una bodega
Busqueda de acorde a las expectativas del
A18. R18 Externo
bodega. Gerente de Proyecto y
Patrocinador.
Seleccion de
bodega y firma No se aprueba el contrato de )
A19. R19 _ Gestion
de contrato de arrendamiento de la bodega.
arrendamiento.
Solicitud de
cotizacion a
diferentes Los costos de servicio exceden a
A20. R20 Externo

empresas de
entrega y

mensajeria.

lo presupuestado.
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Seleccion de la

empresa o No se aprueba al proveedor del )
A21. R21 o Gestion

empresas de servicio de transporte.

transporte.

_ _ El servicio de disefio de tienda

Disefio de tienda
A22. | R22 virtual no cumple con las Técnico

virtual.

necesidades del negocio.

Pruebas de

funcionamiento

de pagina web, Fallas en la modalidad de pago _
A23. . R23 ] Técnico

modalidad de en linea.

pago, redes

sociales.

Presentacién de productos en la

Entrega de pagina web y redes sociales que .
A24. | _ R24 Técnico

tienda virtual no son acordes al manual de

marca.
3.3.3. Analisis cualitativo de los riesgos

Tabla 23. Analisis cualitativo

Analisis Cualitativo

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios en la
ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Impacto
Id. Id. Riesdo Categoria Probabili Exp. | Calificacion
Actividad | Riesgo 9 9 dad E T G | Pond Riesgo
35% | 45% | 20%
Cambio de
politicas
AO01. RO1 arancelarias y Externo 2 4 1 2 2.00 | BAJO
requisitos de
importacion.




A02.

R02

No se
encuentra
informacion
necesaria para
la elaboracion
del manual.

Organizacion

3.00
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BAJO

AQ3.

R0O3

Los fabricantes
locales no
envian las

cotizaciones a

tiempo.

Externo

8.00

MEDIO

A04.

R04

Las
cotizaciones
enviadas
presentan
errores en
precio y
cantidades
solicitadas.

Externo

3.00

BAJO

AQ5.

R05

Los fabricantes
extranjeros no
envian las
cotizaciones
solicitadas a
tiempo.

Externo

8.00

MEDIO

AQ6.

R06

Las
cotizaciones
enviadas
presentan
errores en
precio y
cantidades
solicitadas.

Externo

3.00

BAJO

AQ7.

RO7

El estudio de
mercado no se
encuentra
aprobado

Gestion

6.00

MEDIO

A08.

R08

No se
aprueban la
estrategia y

plan de accion.

Gestion

6.00

MEDIO

A09.

R09

No se tiene
claro los
objetivos,
misioén y visién
dela
organizacion.

Técnico

9.00

MEDIO

A10.

R10

No se aprueba
la imagen
corporativa de
la tienda en
linea

Técnico

9.00

MEDIO

A11.

R11

Procesos de
gestion no
estan alineados
a la estructura
dela
organizacion.

Organizacion

6.00

MEDIO




A12.

R12

No se aprueba
el plan de
accion de los
procesos.

Gestion

6.00

A13.

R13

Los juguetes
adquiridos no
son de la
calidad
esperada.

Técnico

A14.

R14

El precio de

venta no es

determinado
correctamente.

Técnico

A15.

R15

Fotos e imagen

corporativa no
esta acorde a
lo solicitado.

Externo

A16.

R16

Las
cotizaciones de
servicio tienen

un precio
superior a lo
presupuestado.

Externo

12.00
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MEDIO

CRITICO

CRITICO

CRITICO

MEDIO

A17.

R17

No se aprueba

la contratacién

del equipo de
disefio.

Gestion

4.00

BAJO

A18.

R18

No se
encuentra una
bodega acorde

alas

expectativas
del Gerente de
Proyecto y
Patrocinador.

Externo

12.00

MEDIO

A19.

R19

No se aprueba
el contrato de
arrendamiento
de la bodega.

Gestion

4.00

A20.

R20

Los costos de
servicio
transporte
exceden a lo
presupuestado.

Externo

A21.

R21

No se aprueba
al proveedor
del servicio de
transporte.

Gestion

2.00

BAJO

CRITICO

BAJO
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El servicio de
disefio de
tienda virtual
A22. R22 no cumple con Técnico 4 4 4 2 12.00 | MEDIO
las
necesidades
del negocio.
Fallas en la )
A23. R23 modalidad de Técnico 4 4 5 3 CRITICO
pago en linea.
Presentacion
de productos
en la pagina
A24. Ro4 |Webyredes Técnico 4 2 | 5 | 3 CRITICO
sociales no son
acordes al
manual de
marca.
AMENAZAS
5 10 15
P 12 R16 R18
R 4 8 R3 R5 R22
(o}
B
A 3 R2 R4 R6 6 9 RIR10
B
: 6 R7 R8 R11
II_ 2 R1 R21 4 R17 R19 HE
D
A 1 2 3 4 5
D
1 2 3 4 5
IMPACTO

Figura 9. Matriz de gravedad.

3.34.

Planificar la respuesta a los riesgos

El plan de respuesta se realizara a los riesgos que fueron evaluados en la tabla

24 como riesgos medios y criticos.




Tabla 24. Plan de respuesta a los riesgos.
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PLAN DE RESPUESTA A RIESGOS

ciudad de Quito.

Nombre del proyecto:

Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios en la

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Id. Id. Estrategia Accidén
. Disparador o Responsable
Act. | Riesgo de Resp. Estratégica
Se llega al plazo Considerar en el
de entrega de la cronograma un
_ N _ o Gerente de
AQ3. RO3 |oferta sin Mitigar  |tiempo adicional
o proyecto
respuesta del para recibir
proveedor ofertas.
Se llega al plazo Considerar en el
de entrega de la cronograma un
_ N _ o Gerente de
A05. RO5 |oferta sin Mitigar |tiempo adicional
o proyecto
respuesta del para recibir
proveedor ofertas.
Realizar
reuniones diarias
_ para controlar la
El estudio de
elaboracion del
mercado no se
estudio de Equipo de
encuentra )
AOQ7. RO7 . Evitar mercado proyecto y
alineado a los _
o procurando se patrocinador
objetivos de la
L encuentre
organizacion. .
alineado a los
objetivos de la
jugueteria.




No se cuenta con

Involucrar al
patrocinador en
la elaboracion

del estudio de

90

firmas de . Gerente de
A08. | RO08 » Evitar | mercado con el
aceptacion del . proyecto
. fin de que se
plan de accién.
comprometa en
la aprobacion del
mismo
Programar
o reuniones
Los objetivos, o
o o periddicas con el
mision y vision del .
patrocinador con
proyecto no se _ _ Gerente de
A09. R0O9 Transferir |el fin de controlar
encuentran proyecto
_ el proceso de
alineados a los de _
L elaboracion de
la organizacion. o o
objetivos, mision
y vision.
Se vence el plazo
Elaborar un plan
en el cronograma .
de accion para la
en que debe estar _ . Gerente de
A10. R10 Evitar elaboracion de la
aprobada la _ proyecto
. imagen
imagen _
) corporativa
corporativa.
Conseguir un
No se cuenta con recurso con
o Gerente y
procesos de _ experiencia en la _
A11. R11 . Evitar . equipo de
gestion en el elaboracion de
proyecto

plazo esperado

procesos de

gestion.




A12.

R12

El plazo de
cumplimiento de
actividad esta por

cumplirse

Evitar

Asegurarse del
compromiso del
patrocinador con
reuniones de
trabajo para
determinar el

plan de accién.
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Gerente de

proyecto

A13.

R13

Los juguetes
llegan dafados,

con mal acabado

Evitar

Solicitar
certificados de
calidad a los
proveedores y
muestras de los
juguetes previo a
despachar todo

el pedido.

Gerente de

proyecto.

A14.

R14

Se encuentra con

juguetes en stock

Mitigar

Mediante
encuestas y
consultas,
determinar
gustos y poder
adquisitivo del
mercado

objetivo.

Gerente y
equipo de

proyecto

A15.

R15

Mala calidad de
las fotos del

catalogo

Mitigar

Elaboracién de
un manual de
marca donde
quede claro la
calidad de las
fotos e imagen

corporativa.

Patrocinador y
gerente de

proyecto




A16.

R16

Desvio en la linea
base del

presupuesto

Aceptar

Analizar el
mayor numero
de ofertas de
servicios de

diseno.
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Equipo de

proyecto

A18.

R18

Desvio en la linea
base del

presupuesto

Mitigar

Analizar la
posibilidad de
adecuar una
bodega en el
lugar de
residencia del

patrocinador.

Equipo de

proyecto

A20.

R20

Desvio en la linea
base del

presupuesto

Evitar

Buscar
empresas
alternativas de
entrega a
domicilio como
Rappi y Tipti o
contratar un
servicio de
transporte (taxi)
para el despacho
dentro de la

ciudad.

Equipo de

proyecto

A22.

R22

Disconformidad
con los avances

del producto.

Mitigar

Tener claro los
requisitos del
servicio con el fin
de transmitir de
la manera mas
claro al

proveedor.

Patrocinador y
gerente de

proyecto
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Tener sistemas

de pago
momentaneos
como son _
No se puede . Equipo de
_ - transferencia o
A23. R23 |realizar pagos en Mitigar _ diseno de la
bancaria o _
linea _ pagina web.
cambiar

condiciones de
pago como es el

pago en efectivo.

Tener un manual

Disconformidad de marca claro
N N Gerente de
A24. R24 |con los avances Mitigar  |para transmitir al
_ o proyecto
del producto. equipo de disefio
lo requerido.

3.4. Desarrollar la planificacion de la gestion de adquisiciones

y el involucramiento de interesados
3.41. Planificacion de la gestion de adquisiciones

Tabla 25. Plan de gestién de adquisiciones

PLAN DE GESTION DE ADQUISICIONES

Nombre del proyecto:

Proyecto de negocio en linea para la comercializacion de juguetes para nifios en
la ciudad de Quito.
Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Autoridad de Adquisiciones
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El lider de proyecto podra decidir sobre los siguientes puntos:

* Conformacién del equipo de proyecto y que se vera reflejada en el acta de
inicio del proyecto.

* Funciones del equipo de proyecto en todas sus fases.

* Aprobacion de procura de equipos y compras inferiores a $ 1.000. Para sumas

superiores, la autorizacion la realizara el sponsor.

Funciones y responsabilidades

Lider de proyecto:

* Conformacion del equipo de proyecto.

* Aprobar comprar inferiores a $ 1.000.

* Preparar la logistica necesaria para reuniones encaminadas a la aprobacion de
adquisiciones.

* Definir los criterios de evaluacion de proveedores de juguetes en la parte
técnica.

* Seleccionar y adjudicar proveedores en procesos de licitacion.

* Gestionar cambios en los requerimientos: material, disefio de tienda virtual,
bodega y servicio de transporte.

Equipo de proyecto:

* Elaborar 6rdenes de compra a proveedores de juguetes locales y extranjeros,
contrato de servicios, contrato de arrendamiento.

* Definir los criterios de evaluacién de proveedores en la parte comercial.

Documentos Estandar para Adquisiciones

* Acta de constitucion del proyecto.

* Plan de gestion del alcance.

* Pliego con especificaciones técnicas y comerciales para el proceso de
seleccion del equipo de disefio de la tienda en linea.

* Borrador de contrato para el servicio de disefio de tienda en linea.

* Documento de adjudicacion del servicio de disefio.

* Acta de entrega vy finalizacion del servicio de disefio de tienda en linea.
* Ordenes de compra de juguetes.

* Facturas emitidas por fabrica y el proveedor de servicio.

Tipo de contrato
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El contrato para el disefio de la tienda virtual sera llave en mano. Incluye disefio,
catalogo electrénico, pruebas de funcionamiento de la modalidad de pago en

linea y cuentas en redes sociales.

Requisitos de multas y garantias

No se aplicara multas o garantias.

Criterios de seleccion del servicio de disefo de tienda en linea

Peso Criterio

Criterios funcionales como disefio, documentos, gestion de servicios,
40% o
seguimiento.

60% | Soporte técnico, viabilidad econémica

Supuestos y restricciones de procura

Se asume que el proveedor:

* Comprendio todas las especificaciones dadas por NicToys.

* El proveedor cuenta con la experiencia y tecnologia para disenar la tienda
virtual incluyendo pagina web, cuentas en redes sociales, catalogo electronico y
modalidad de pago en linea.

Restricciones:

* Cambio en los requerimientos de la tienda en linea puede generar retrasos en
la entrega del servicio.

* El proveedor no cuenta con la tecnologia para disefiar una modalidad de pago

en linea.

Requisitos de integracion

* EDT: seleccion de proveedor, pruebas de funcionamiento de pagina web y
modalidad de pago.

* Cronograma: proceso de seleccién del proveedor.

* Documentos: pliegos de especificaciones mecanicas, convocatoria a ofertar,
carta de adjudicacion, informe de pruebas, acta de entrega de la tienda virtual.

* Riesgos: cambios en las especificaciones de la tienda virtual.

* Informes de rendimiento: cronograma de actividades, acta de constitucion del
proyecto, registro de cambios, informes semanales de avance del proyecto, acta

de entrega del servicio.
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Métricas de rendimiento

En los siguientes aspectos:

- El proveedor cuenta con experiencia: cumple 10 pts, no cumple 0 pts.

- El servicio ofertado cumple con los requisitos técnicos: cumple 10 pts, no
cumple 0 pts.

- El servicio de construccién cumple con el tiempo de entrega solicitado: cumple
10 pts, no cumple 0 pts.

- El valor de cotizacién de servicio se encuentra dentro del presupuesto: cumple

10 pts, no cumple 0 pts.

3.4.2. Plan de gestion de interesados

Tabla 26. Plan de gestidn de interesados.

PLAN DE GESTION DE INTERESADOS

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios

en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Registro de interesados

En el inicio del proyecto se determinara los interesados.

El registro de interesados sera actualizado durante toda la duracion del
proyecto.

El gerente del proyecto en conjunto con el equipo de proyecto son los
encargados de identificar a los interesados del proyecto.

El interesado es la persona o grupo que intervienen en una actividad o toma

decision relevante en el desarrollo del proyecto.

Nivel de compromiso de los interesados
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Se los clasifica de acuerdo a su postura e influencia en el proyecto:

a. Desconoce: desconoce detalles del proyecto e impactos.

b. Resistente: resiste al cambio, tiene conocimiento del proyecto y su impacto.
c. Neutral: es indiferente a pesar de conocer el proyecto e impactos.

d. Que apoya: total apoyo al proyecto, conoce sus detalles e impactos.

e. Lider: conoce el proyecto, sus potenciales impactos y esta comprometido

con el éxito del proyecto.

El estado de participacion se evalua:

C: participacién actual.

D: participacion deseada

El estado ideal es que se encuentre en el mismo campo en C y D. De no

ocurrir esto se requiere técnicas para el cambio de estado de compromiso.

Identificacion de interrelacion de interesados

* Reuniones del equipo de proyecto para identificar interesados.
* En la primera reunion se elaborara el Registro de Interesados del proyecto.
* El patrocinador identificara a los interesados involucrados en las etapas del

proyecto.

Método para la elaboracién de las necesidades de informacién de los

interesados

Reuniones con cada uno de los involucrados.

Escucha activa para identificar las necesidades.

Método para actualizar el plan durante la ejecucion del proyecto

En las reuniones semanales de estado de proyecto se debe informar al equipo
de proyecto sobre las actualizaciones o modificaciones donde intervengan
nuevos involucrados de la misma forma que su postura. Cada actualizacion al

plan se registrara en la seccion de revision con su respectiva justificacion.

Forma para la Elaboraciéon de las Necesidades de informacién de los

interesados

Por documentos y canales informales como correo electronico y mensajes. El

uso de estos canales debe estar en funcion de la relevancia del interesado.
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3.4.3. Plan de gestion de solicitudes de cambio

Tabla 27. Plan de gestion de solicitudes de cambio

PLAN DE GESTION DE SOLICITUDES DE CAMBIO

Nombre del proyecto:
Proyecto de negocio en linea para la comercializacién de juguetes para nifios
en la ciudad de Quito.

Fecha: 25 de mayo de 2021.

Lider de proyecto: Carlos Lopez.

Clasificacion de los cambios:

Los cambios solicitados pueden ser:

- Cambio mayor.

- Cambio medio.

- Cambio menor.

- No requiere cambio, solo actualizacion

Descripcién del Requerimiento de cambio

En el documento debe describir el cambio detallado la actividad perteneciente a
la EDT.

Justificacion

Debe indicar:
- Causas y efecto del cambio.
- Consecuencias de realizar el cambio.

Impacto de no realizar el cambio

Se detallara el efecto en cronograma, costos, alcance, requisitos y calidad que
puede ocurrir en caso de no aceptar el cambio solicitado.

Impacto sobre el proyecto

Es un informe de los aspectos favorables que se obtendra en el proyecto en
caso de aprobar el cambio. Los campos para analizar son: cronograma,
costos, alcance, requisitos y calidad.
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4. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO DEL
PROYECTO: VIABILIDAD

4.1. Analisis econdmico

Con el fin de realizar el analisis financiero de este proyecto se debera considerar
la proyeccion de ventas a realizarse en los siguientes 5 anos, la necesidad de
financiamiento de la inversion inicial y el flujo de caja incluyendo dicho

financiamiento.
411. Determinacién de proyeccién de ventas

Se considera que al afo se adquirira los productos 3 veces al aino previo al dia
del nifo, inicio de clases ciclo Sierra y Navidad. Se ha escogido proveedores
locales y extranjeros (provenientes de USA). En esta decision se fundamento la
calidad del producto sobre su costo. Los productos a comprar se observa en las

tablas 28 y 29, esta sera la primera de tres adquisiciones al afo.

Tabla 28. Inversién con proveedores locales

. Precio .
Juguete Cantidad Unitario Total juguete
Arcoiris de madera 25 $19.00 $475.00
Bloques de construccion 20 $14.00 $280.00
con modelos
Tobogan de niveles 20 $20.50 $410.00
Legos de figuras imantadas 20 $47.00 $940.00
Total sin IVA $2,105.00
IVA 12% $252.60
Total proveedor local $2,357.60
Tabla 29. Inversion con proveedores extranjeros
. Precio .
Juguete Cantidad Unitario Total juguete
100 Words Book 30 $19.99 $599.70
Hoot the Fine Motor Owl 20 $14.99 $299.80
Spke the Fine Motor
Hedgehog 20 $14.99 $299.80
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Magnetic Building and

Stagking ocka ‘ 20 ‘ $79.89 $1,597.80
Total mercaderia USA $2,797.10
Flete y Seguro $150.00
CIF $2,947.10
Costos por importacion $250.00
Arancel $736.78
FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) $14.74
Subtotal sin IVA $3,948.61
IVA $473.83
ISD $147.36
Total proveedor extranjero $4,569.80

Para la venta de los juguetes se considerara un margen de utilidad 40% donde
incluye los gastos de envio a domicilio y los recargos por pago de tarjeta de

crédito (5%) fundamental para la modalidad de tienda en linea.
4.1.2. Activos fijos

En la tabla 30 se detalla los activos fijos que se adquirirdn para el manejo y

administracion de la tienda virtual.

Tabla 30. Activos fijos.

ACTIVOS FIJOS  |Cantidad| ,COSt° Total
Unitario
Laptop Lenovo 1 $642.00 $642.00
Impresora HP 1 $240.00 $240.00
Licencias programas 1 $500.00 $500.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $1,382.00
4.1.3. Costos de operacion

En los costos de operacion se aprecia la inversidn que se realizara en la
adquisicion de juguetes, al ser un emprendimiento pequefio por el momento sera
manejado en su totalidad por el sponsor del proyecto. Es por este motivo que
no se considera sueldo del personal en la seccion de costos fijos. La publicidad
sera realizada a través de Facebook, se invertira en publicidad un monto de USD

$ 50 cada dos meses siendo un total de USD $ 300 en el afio 1.



Tabla 31. Costos operativos
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COSTOS FIJOS

Descripcion/Ano 1 2 3 4 5
Arriendo bodega $600.00 $600.00 $600.00 $600.00 $600.00
Material oficina,

celular e Internet $240.00 $240.00 $240.00 $240.00 $240.00
Servicio deentrega | ¢yo5 0o $225.00|  $225.00|  $225.00|  $225.00
al cliente

COSTOS

VARIABLES

Juguetes $16,625.76 | $17,664.87 | $18,703.98 | $19,743.09| $20,782.20
Publicidad $300.00 $250.00 $200.00 $150.00 $50.00
TOTAL GASTOS

DE OPERACION $17,990.76 | $18,979.87 | $19,968.98 | $20,958.09 | $21,897.20
4.1.4. Inversion Inicial y datos generales

Considerando el presupuesto determinado en el plan de gestién de presupuesto

(tabla 16) y los activos fijos (tabla 30) se determina el costo de la inversion inicial.

Tabla 32. Inversion inicial

Inversion Inicial uUsD

Proyecto $27,268.00
Laptop Lenovo $642.00
Impresora HP $240.00
Licencias programas $500.00
Total Inversion $28,650.00

En base a esta informacién a continuacién se detallan los datos generales del

negocio:

Tabla 33. Datos generales

Descripcion Datos
Vida util en afios 5
Ventas al 100% (USD) | $37,196.49
Margen 40%
Costo fijo (USD/afo) $1,065.00
Impuesto a la renta 25%
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4.1.5. Depreciacién de activos fijos

Los activos fijos sufrirdan una depreciacion en el transcurso de la vida util de
negocio. Considerando que equipos electrénicos sufren una depreciacion del
33% y una tienen una vida util de 3 afos, se determina la depreciacion por afio

en la siguiente tabla.

Tabla 34. Depreciacion de activos fijos

Vida . Afo
Inversién ::Uossg; atil D;g:,e;')a

(anos) 1 2 3 4
Laptop $642.00| 3 33%| $211.86| $211.86| $211.86| $0.00| $0.00
Lenovo . (s] . . . . .
Impresora HP $240.00| 3 33% $79.20| $79.20| $79.20| $0.00| $0.00
‘L)Lf)‘;?gﬁzs $500.00| 3 33%| $165.00| $165.00| $165.00| $0.00| $0.00
Total Depreciacion por afio $456.06 | $456.06 | $456.06| $0.00| $0.00

4.1.6. Financiamiento

Al ser un emprendimiento en época de crisis social y econémica debido a la
COVI-19,

financiamiento por parte de una entidad bancaria cuyo interés es del 11%. Con

emergencia sanitaria producto del se ha decidido obtener

una inversién de $ 10.000 por parte del patrocinador, se buscara un préstamo

para completar el costo de inversion inicial.

Tabla 35. Datos del proyecto financiado.

Inversion fija $28,650.00
% préstamo sobre inversion 65%
Préstamo $18,650.00
Interés 11%
Afos 5
Cuota -$5,075.36

Tabla 36. Cuadro de pagos de deuda y amortizacion

Afo Lizeisl @ Cuota Intereses | Amortizacion
Saldo
1 $18,650.00 | $5,075.36| $2,094.40 $2,980.97




2 $15,669.03 | $5,075.36| $1,759.63 $3,315.73

3 $12,353.30| $5,075.36| $1,387.28 $3,688.09

4 $8,665.21 | $5,075.36 $973.10 $4,102.26

5 $4,562.95| $5,075.36 $512.42 $4,562.95
41.7. Estados de resultados y flujo de caja
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Con estos valores estamos en la capacidad de presentar el estado de resultados

y flujo de caja. Donde los costos operativos fueron obtenidos de la tabla 31.

Tabla 37. Estado de resultados

Cuenta de

Resultados

Concepto/ afio 1 2 3 4 5
Ventas $29,757.19| $31,617.02 $33,476.84 $35,336.67 $37,196.49
Ingresos netos $29,757.19 | $31,617.02 $33,476.84 $35,336.67 $37,196.49
Costos

Operativos $17,990.76 | $18,979.87 $19,968.98 $20,958.09 $21,897.20
Costos Variables | $16,925.76 | $17,914.87 $18,903.98 $19,893.09 $20,832.20
Costos Fijos $1,065.00 $1,065.00 $1,065.00 $1,065.00 $1,065.00
Costos No

Operativos $2,550.46 $2,215.69 $1,843.34 $973.10 $512.42
Depreciacion $456.06 $456.06 $456.06 $0.00 $0.00
Costo Financiero

(Intereses) $2,094.40 $1,759.63 $1,387.28 $973.10 $512.42
UTILIDAD BRUTA | $9,215.98 | $10,421.46 $11,664.53 $13,405.48 $14,786.87
Impuesto a

utilidades $2,303.99 $2,605.36 $2,916.13 $3,351.37 $3,696.72

En la siguiente tabla se encuentra desarrollada el flujo de caja en la que se

incluye el financiamiento que permitira cubrir la inversion inicial y se indica el flujo

anual descontado.

Tabla 38. Flujo de caja del proyecto con financiamiento.

Ano 0 1 2 4 5
Inversion -$28,650.00

Ingresos $29,757.19 | $31,617.02| $33,476.84 | $35,336.67 | $37,196.49
Costos Operativos -$17,990.76 | -$18,979.87 | -$19,968.98 | -$20,958.09 | -$21,897.20
Impuestos a utilidades -$2,303.99 | -$2,605.36 | -$2,916.13 | -$3,351.37 | -$3,696.72
Intereses -$2,094.40 | -$1,759.63 | -$1,387.28 -$973.10 -$512.42
Flujo Neto -$28,650.00 $7,368.04 $8,272.15 $9,204.46 | $10,054.11 | $11,090.16
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Préstamo $18,650.00

Amortizacion -$2,980.97 | -$3,315.73 | -$3,688.09 | -$4,102.26 | -$4,562.95
Flujo del Accionista |-$10,000.00 | $4,387.08 $4,956.42 $5,516.37 $5,951.84 $6,527.21
Flujo Neto

Descontado -$10,000.00 $4,035.08 $4,192.97 $4,292.24 $4,259.51 $4,296.48

4.2. Analisis financiero

La viabilidad de un proyecto se refiere a determinar si el mismo presentara los
beneficios econdmicos que se esperan y sustentara cualquier estrategia de

venta, en este caso de la tienda virtual.

Existen criterios que son conocidos como indicadores de la situacién econémica
en que se desempefara el proyecto en los proximos 5 afios son: el valor actual
neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR), la tasa de rentabilidad (TR).

Estos indicadores econdmicos se obtienen de las siguientes formulas:
VAN:

F1 F2 F3

VAN =-h+ Gt avor Y " aror

I Inversién Inicial
F; Flujos de dinero en cada periodo
n Numero de periodos de tiempo del proyecto

k Es el tipo de descuento o tipo de interés exigido en la inversion

El criterio de analisis sefala:

VAN > 0; el proyecto genera ganancias.

VAN = 0; no presenta ni ganancias ni pérdidas.
VAN < 0; el proyecto presenta pérdidas.

TIR:

TIR = Fn =0
B (14+Dn
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El criterio de analisis del TIR es:

TIR > 0; el proyecto genera ganancias.

TIR = 0; no presenta ni ganancias ni pérdidas.
TIR < 0; el proyecto presenta pérdidas.

La tasa ponderada es una cifra que resume todos los costos porcentuales de las
fuentes de financiamiento y que es fundamental para encontrar el VAN, TIR y

TR, y que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 39. Tasa ponderada

Calculo de la tasa Ponderada

Inversion $28,650.00
Préstamo $18,650.00
Capital Propio $10,000.00
Prést/Inv (%) 65%
Cap. Prop./ Inv (%) 35%
Tasa Préstamo (%) 1%
Tasa Capital Propio (%) 6%
Impuesto (%) 25%
Tasa Ponderada (%) 8.72%

Los indicadores financieros del proyecto son los siguientes:

Tabla 40. Indicadores financieros

Indicadores Financieros con Financiamiento

Valor Actual Neto VAN $11,076.29
Tasa Ponderada del Proyecto 8.72%
Tasa Interna de Retorno TIR 42.39%
Inversion $28,650.00

Rentabilidad 38.66%
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4.3. Viabilidad

De la tabla 40 se concluye que:

El valor actual neto VAN es mayor a 0 lo que implica que el proyecto de tienda

virtual en 5 afos generara beneficios.

La tasa interna de retorno TIR es mayor que la tase ponderada del proyecto por

lo que la inversidn es aceptable.

El proyecto de negocio de tienda virtual tiene una rentabilidad de 38.66% es decir

que por cada dolar invertido se obtendra $ 0,38.

El payback del proyecto se da aproximadamente en 3 afos.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Se desarrollaron los procesos correspondientes al inicio y planificacion del
proyecto de negocio para la creacion de una empresa en linea de
comercializaciéon de juguetes para nifos en la ciudad de Quito, basado en las

buenas practicas de la guia del PMBOK®.

Se describio al comercio electronico como una herramienta cuyo uso en las
transacciones comerciales ha ido en crecimiento en el Ecuador. En el afio 2019
por este medio se movieron aproximadamente 1.500 millones de dodlares
evidenciando un incremento del 20% sobre el afio anterior. Mas aun en épocas
de pandemia donde se registré6 un incremento del 40% de usuarios que no
estaban acostumbradas a realizar compras en linea y que ahora lo estan
realizando. Ofro dato a considerar es segun encuesta realizada por la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electrénico el 32,4% de encuestados continuara

comprando en linea y el 40% reducira la frecuencia de visitas a una tienda fisica.

De igual forma se realizé una revisidon de la industria del juguete en el Ecuador

cuyo mercado se estima alcanzo en el afio 2020 ventas de 150 millones de
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ddlares de los cuales solo el 10% represent6 venta de productos fabricados en
el Ecuador. Por lo que se concluye que en su mayor parte se comercializa
productos importados. Los mayores importadores son Mi Jugueteria y Jugueton
que debido a la crisis sanitaria solo registraron importaciones de
aproximadamente 30 millones de dolares el ultimo semestre del ano 2020.
Adicional existen 106 empresas que comercializan juguetes al por menor. La
mayoria de juguetes que se venden, segun El Universo (2020), corresponden a
personajes de series de television y peliculas. La presencia de juguetes
didacticos en estas cadenas es minima, este vacio lo llenas empresas como
Kindersariato que disefia sus propios juguetes. Eso representa una oportunidad
de llegar a un mercado desatendido, considerando que segun Almendares &
Piguave (2014) en encuesta realizada a 384 personas, el 69,7% de participantes
prefieren comprar juguetes didacticos para nifios de 2 a 7 afos. La propuesta
de valor es ofrecer una asesoria personalizada al comprador para que sepa
escoger el juguete con la ventaja que puede dar la interaccion en un chat o red

social, armas fundamentales de una tienda virtual.

Con relacion a los planes de gestién y en base a la alternativa de proyecto
analizada se elaboré un acta de constitucion del proyecto. Documento que inicio
el desarrollo de la gestion de alcance, cronograma, costos, calidad, recursos,

comunicaciones, riesgos, adquisiciones e involucramiento de interesados.

En este punto la gestidon de integracion del proyecto permitié enlazar cada una
de las areas de conocimiento desde interesados, expectativas, requerimientos,
documentacion, alcance, paquetes y actividades de trabajo, lineas bases de
cronograma y presupuesto y planes de contingencia en caso de presentarse

riesgos.

Si bien el presente documento no aborda las fases de ejecucion del proyecto, se
proyecto el funcionamiento de la tienda en linea en un periodo de 5 afos para
determinar la viabilidad econdémica y financiero del negocio. Con financiamiento
de $18.000 para aportar a los $10.000 invertidos con capitales del patrocinador
se obtuvo que VAN positivo que genera beneficios en el proyecto con una TR de

38%. Determinando la viabilidad del proyecto.
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5.2. Recomendaciones

Para el éxito de la jugueteria en linea es fundamental tener una constante
retroalimentacion de parte del mercado objetivo por medio de encuestas, grupos
focales o entrevista a expertos. Eso permitira actualizar el catalogo de productos

y mejorar el servicio que se presta en linea de pagos y atencion personalizada.

Es fundamental mantener a los clientes una vez que haya pasado la emergencia
sanitaria y quieran retomar las compras de manera fisica. Se trabajara en
nuevas propuestas de valor adicionales al asesoramiento personalizado,
ofreciendo servicios adicionales como cursos gratuitos con expertos en
educacion y paternidad efectiva. De igual manera disehar un proceso de
postventa que permita conocer las deficiencias en cobros, entrega de juguetes y

calidad del producto.

Conforme al analisis cualitativo de riesgos descrito en el capitulo 3 y a la figura
9 que es la matriz de gravedad, el 45% de riesgos en el proyecto estan calificados
como rango medio, El proyecto para su éxito se requiere de un enfoque en las
actividades que involucran la calidad de los juguetes, servicio diferenciado,
funcionamiento de la pagina web y costos del servicio de entrega a domicilio que
son los que mas tiempo toman del cronograma y llevan la mayor parte del

presupuesto.
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