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RESUMEN

El comercio en linea o0 mas conocido como e-commerce, ha tenido un gran
crecimiento en los ultimos afios. Actualmente las aplicaciones y comercios que
se desenvuelven con el internet han ido aumentando y esto se ve reflejado en
las inscripciones que hay en la Superintendencia de Compafias. Segun la
investigacion realizada se puede determinar que este crecimiento se debe a los
atributos que mantienen este tipo de negocio como la optimizacién del tiempo,
dado que la compra de productos y servicio por este medio puede ser a cualquier
hora y desde cualquier lugar siempre y cuando se tenga una computadora,
celular, tablet, etc. Con conexion a una red de internet. Actualmente el mercado
mostré una insatisfaccion en cuanto al grado de personalizacion dado que el
servicio de regalos son de arreglos o combos predeterminados, debido a estos
criterios se crealaidea de una pagina web que permita al usuario crear un regalo,
este regalo constara de algunos items que pueden ser elegidos entre algunas
opciones para cada categoria. El servicio ofrecido por Punto Regalo busca poder
mantener un servicio de atencién al cliente asi sea un negocio que se
desenvuelva por internet, esto se lograra por medio de personal que atienda a
las dudas e inquietudes de los usuarios durante un horario establecido logrando
esa interaccion de la empresa con el cliente. Este negocio mantiene un segmento
meta de personas que vivan en Quito de 20 a 34 afios con un nivel
socioeconémico medio, medio alto y alto (A,B,C+) que realicen compras de
manera online. Los analisis hechos a la industria e internamente ha sido de
ayuda para entender las ventajas y desventajas que tendria este negocio por lo
gue se determina que es un negocio viable que cuenta con vario apoyo
gubernamental y que tiene indicadores financieros que demuestran la viabilidad
de este negocio, esto considerando todas las caracteristicas necesarias

establecidas en el analisis del cliente.



ABSTRACT

Online commerce or better known as e-commerce, has had great growth in recent
years. Currently the applications and businesses that develop with the internet
have been increasing and this is reflected in the inscriptions that are in the
Companies' Superintendence. According to the research carried out, it can be
determined that this growth is due to the attributes that maintain this type of
business such as time optimization, since the purchase of products and service
by this means can be at any time and from any place as long as you have a
computer, cell phone, tablet, etc, with connection to an internet network.
Currently, the market showed dissatisfaction regarding the degree of
customization given that the gift service are fixed arrangements or combos, due
to these criteria the idea of a website that allows the user to customize a gift is
designed, this gift will consist of some Items that can be chosen among different
options for each category. The service offered by Punto Regalo seeks to be able
to maintain a customer service, even if it is a business that operates on the
internet, this will be achieved by means of personnel that attend to the doubts
and concerns of the users during an established schedule achieving that
interaction of The company with the customer. This business maintains a target
segment of people living in Quito from 20 to 34 years old with a medium, medium
high and high socioeconomic level (A, B, C +) who make purchases online. The
analysis made to the industry and internally have been helpful in understanding
the advantages and disadvantages that this business would have, so it is
determined that it is a viable business that has several government support and
that has financial indicators that demonstrate the viability of this business; this
considering all the necessary characteristics established in the customer

analysis.



1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

El sector de e-commerce, ha mostrado un crecimiento en los 2017 y 2018 afios
segun el Banco Central del Ecuador (BCE) el crecimiento del PIB de la industria
de los afios 2017 y 2018 fue de 5,42% y 1,45% respectivamente, esto porgue los
negocios que se desenvuelven de manera digital estan en auge y poseen gran
notoriedad en la sociedad actual debido que hay una tendencia en los negocios
gue ayuden a la optimizacién del tiempo, segun estudios realizados por Nielsen,
8 de cada 10 latinoamericanos conectados ha realizado compras online (Nielsen,
2016).

La industria de venta al por menor de cualquier tipo de producto por correo, por
internet, incluido subastas por internet, catalogo, teléfono, television y envié de
productos al cliente, presenta mas oferta debido a que las empresas se han visto
obligados a tener una tienda digital actualmente existe una gran variedad de
negocios que ofrecen arreglos con peluches, arreglos frutales, arreglos frutales,

etc. Sin embargo, estos negocios no cuentan con un servicio de personalizacion

Por esto hay una oportunidad para crear un negocio innovador en el que convine
el servicio con la tecnologia, por tal motivo, la implementacion de un negocio de
arreglos personalizados online tiene un valor agregado ya que sera amigable con
el consumidor para que su compra sea una experiencia, ademas, que permite al
cliente escoger entre una variedad de opciones que estan disponibles y un

asesoramiento durante su compra.

Lo que ofrece esta idea de negocio, es la oportunidad de darle al comprador
todas las facilidades sin la necesidad de ir a una tienda fisica, Punto regalo es
una plataforma digital que cuenta con una asesoria durante la compra para las
personas que tengan dudas o inquietudes con cualquier paso durante la compra.
Esta asesoria que se ofrece es durante horas determinadas de 9 am a 6 pm,
pero a pesar de que en las horas restantes no se cuenta con una asesoria se

puede realizar la compra de cualquier regalo personalizado.



Punto regalo ofrece una personalizacion a todos sus clientes, mostrando en su
pagina varias opciones por categorias (peluches, chocolates, gomitas, bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas, etc.) productos que se encuentren disponibles, o
gue promete es no vender regalos predeterminados, sino que el mismo pueda
ser armado dependiendo los gustos de la persona a la cual se le entregue esté

presente.

Este negocio se ancla al lado emocional de los consumidores dado que ofrece
la oportunidad de demostrar que tanto conoce a la otra persona acerca de sus
gustos y preferencias dado que la pagina web al permitir la seleccién de cada
componente del regalo lograra que esa persona pueda construir el regalo

perfecto.

1.1.1 Objetivo general del trabajo

Evaluar la viabilidad del plan de negocios para la creacion de una tienda de
regalos para jovenes y comercializacion a través del canal on-line en la ciudad
de Quito en el 2020 investigando como brindar una experiencia y servicio distinto

al que existe en el mercado por medio de la elaboracion del plan de negocios.

1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

Estudiar el entorno externo para la creacion de una tienda de regalos a través
del canal on-line, mediante la investigacion de factores de PESTEL y PORTER,

para aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas

Disefar la estructura organizacional, mediante la elaboracion de mision, vision,
objetivos de la organizacién y plan de operaciones, con el fin de establecer un

sistema de trabajo 6ptimo para el cumplimiento de las metas planificadas.

Elaborar un plan de marketing para determinar estrategias para la venta
mediante el canal on-line, asi como también, permitira el cumplimiento de las

ventas, estableciendo un flujo progresivo de consumidores.

Investigar el mercado de jovenes, que vivan en la ciudad de Quito, mediante el

uso de distintas herramientas de investigaciéon de mercados, tanto cualitativas



como cuantitativas, para determinar gustos y preferencias, generando beneficios

adicionales para una mayor experiencia hacia nuestros clientes.

Medir la viabilidad del plan de negocios para la creacion de una tienda de regalos
para jovenes, a través del canal on-line en la ciudad de Quito, mediante el
analisis financiero para un mejor manejo de los recursos econdémicos del

proyecto.

2. ANALISIS DEL ENTORNO

Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU) de las Naciones Unidas
cataloga las actividades economicas en una serie de categorias y subcategorias,
cada una con un cédigo alfanumérico. (Servicio de acreditacion ecuatoriana,
2017)

Tabla No 1: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de

G vehiculos automotores y motocicletas.
Ga7 Comercio al por menor, excepto el de vehiculos
automotores y motocicletas.
G479 Venta al por menor no realizada en comercios, puestos de

venta o mercados.

G4791 |Venta al por menor por correo y por internet.

Venta al por menor de cualquier tipo de producto por correo,
G4791.00 | por internet, incluido subastas por internet, catalogo,

teléfono, television y envi6 de productos al cliente.

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

2.1. Anadlisis PEST

El PEST, es un tipo de analisis utilizado en la gestion estratégica la cual toma en
cuenta factores politicos, econdmicos, sociales y tecnolégicos. La mayor
fortaleza de este analisis es su capacidad para facilitar el intercambio de ideas
sobre los factores que estan fuera del control de la empresa. Aunque sin

embargo la afectan. (Paris. Jose Antonio, 2018)



2.1.1 Entorno Politico

La apertura de la Camara Ecuatoriana de comercio Electronico ayudaré a los
negocios que sean ejecutados por internet, mismo que brindaré certificaciones,
capacitaciones, busqueda de apoyo gubernamental sellos de confianza con la
finalidad de generar confianza para los clientes. (CECE, Camara Ecuatoriana de

Comercio Electronico, 2018)

Desde el afio 2014 los negocios que se desenvuelven en internet ha mostrado
un crecimiento importante para la matriz productiva ante este descubrimiento
el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién
(MINTEL), el Ministerio Coordinador de la Politica Econémica (MCPE), se
desarrollo el evento denominado “Fomento del Comercio Electronico”, en el cual
se establecié un objetivo claro establecer estrategias que desarrollen el e-
commerce, para la industria esto es una oportunidad dado que, existe un total
apoyo para el desarrollo de la industria de comercio electrénico por parte del

Gobierno ecuatoriano.

Los negocios que se ejecuten por medio del comercio electrénico seran
regulados por la ley de Comercio Electrénico, firmas electronicas y mensajes de
datos; objeto de la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma
electronica, los servicios de certificacion, la contratacion electronica y telematica,
la prestacion de servicios electronicos, a travées de redes de informacion, incluido
el comercio electrénico y la proteccidn a los usuarios de estos sistemas. (Arcotel,
2002)

El Gobierno ecuatoriano ha mostrado un apoyo evidente al desenvolvimiento del
comercio electrénico por lo cual, se han establecidos leyes que promuevan la
seguridad en este comercio lo que refleja como una oportunidad para la
industria, dado que las empresas que se desenvuelvan por medio electronico
estan avaladas por el Gobierno ecuatoriano, con el fin de amparar al proceso, al

vendedor y al cliente.



2.1.2 Entorno Econdémico

Segun el Banco Central del Ecuador (BCE) el crecimiento de los afios 2017 y
2018 fue de 2,31% 1,21% respectivamente lo que implica que la economia ha
tenido un crecimiento durante los dos ultimos afios, en cuanto al PIB de la
industria muestra que en los afios 2017 y 2018 fue de 5,42% y 1,45%
respectivamente por lo que definimos que la industria ha tenido un crecimiento
durante los dos ultimos afios. El peso de la industria sobre el PIB para el afio
2018 fue de 9,01%, esto representa una oportunidad para la industria dado que
muestra un crecimiento mayor al que muestra el PIB sin mencionar que es la

segunda industria con mayor peso sobre el PIB.

El indice de confianza del consumidor analiza las expectativas de estado y su
situacion actual lo que implica que a mayor indice las personas deciden gastar

mas de lo que ahorran, lo que implicaria una expansion economica.

IcCC \
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Figura 1: indice de confianza del consumidor septiembre del 2010-julio del 2019

Adaptado de: Banco Central del Ecuador

Esto representa una amenaza para la industria ya que a pesar de que el indice
de confianza de consumidos ha ido mejorando desde a mediados del 2016 no
ha llegado al indice que existia en el afio 2012 y al no ser un producto de primera

necesidad no seria una necesidad basica que el consumidor necesite cubrir.



2.1.3 Entorno Social

Segun los datos del TIC del INEC establecié que 3’'084.886 de ecuatorianos
declararon tener Smartphone en donde Pichincha el 64.5% tienen activado el
celular. (INEC, 2016), podria ser considerado una amenaza dado que las
empresas deben ser mas creativas al momento de crear una pauta digital y

haciendo que exista una rivalidad mayor entre los competidores.

Segun el INEC 8 de cada 10 jovenes entre los 16 y 24 afios usaron el internet y
el grupo entre los 25 y 34 afios con el 67,3% usaron el internet en los dltimos 12
meses. (INEC, Ecuador en cifras, 2016), lo que representa una oportunidad
dado que, al ser una industria que se desenvuelve en el medio digital hace que

sea mas sencillo comunicarse entre las empresas y los posibles consumidores.

Segun la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico en el estudio del
comportamiento de compra en internet sefiala que las principales motivaciones
para comprar por internet serian contar con una garantia con el producto y
confidencialidad de informacion, atencion al cliente durante la compra. (CECE,
2017), esto representa una amenaza para la industria dado que, al ser un
negocio que se desenvuelve Unicamente de manera digital es dificil generar una
garantia fuerte para que el consumidor no dude al ingresar su informacion para

hacer la compra.

Los hogares ecuatorianos gastan en regalos USD 1,5 millones durante el mes
del Amor y la Amistad, segun ultimos datos disponibles al 2012 del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2014), lo que representa ante la
industria una oportunidad para poder generar mas promociones que hagan

referencia al dia de Amor y la Amistad.

Segun informacién de Comscore, el 83% de las compras por Internet son
influenciadas por las mujeres, actualmente, el 45% de las compras en Linio son
hechas por mujeres y se estima que para finales de este afio, esta cifra
ascendera a 52%, ecuatorianas gastan 94 ddlares en medios digitales (Conquito,

2016), lo que representa una amenaza para la industria dado que esto puede


http://www.linio.com.ec/

acortar la segmentacién, esto porque los hombres no consumirian mediante

medios digitales.

2.1.4 Entorno Tecnolégico

Otra tecnologia es el uso de bots que es una inteligencia artificial que perite
resolver dudas atendiendo a peticiones en tiempo real mientras estan eligiendo
los articulos, sin mencionar que WhatsApp como una herramienta de negocio
ayuda a que las empresas interactien directamente con los consumidores
alertandolos de promociones y descuentos en tiempo real. (TELCEL, 2018), esto
representa una oportunidad para la industria, ya que permite solventar dudas
en tiempo real ayudando con la interactividad del cliente a la empresa ayudando

a incentivar la frecuenta de entrada y compra dentro del Marketplace.

El grabado laser se usa en muchos campos y tipos de empresas e industrias
distintos, desde la industria del automovil, hasta la de moda, la fabricacion de
juguetes, o la personalizacion de trofeos, la creacion de maquetas
arquitectonicas y mucho mas. Dado que el laser ofrece infinitas posibilidades de
disefios, en una gran cantidad de materiales, las posibilidades de negocio con
estos sistemas son infinitas también. (Trotec, 2018) Representa una
oportunidad para la industria, ya que permite una personalizacion ayudando a

los procesos y a la fabricacidon en menos tiempo de productos de calidad.

2.2. Analisis fuerzas de Porter

La nocidn de rivalidad extendida, descrita por Porter (1982), se basa en la idea
de que la capacidad de una empresa de explotar una ventaja competitiva en su
mercado de referencia depende no solo de los competidores directos que
enfrenta, sino también del papel que juega las fuerzas rivales, tales como los
competidores potenciales, los productos sustitutos, los clientes y los

proveedores. (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2008)

El cédigo ClIU a utilizar, para la ejecucion de este plan de negocios seréa el
G4791.00.01 que, corresponde a la venta al por menor de cualquier tipo de

producto por correo, por internet, incluido subastas por internet, catalogo y envio



de productos al cliente; hay 140 empresas registradas en este CIIU en Ecuador

y 73 empresas se encuentran ubicadas en Quito.

2.2.1 Amenaza de nuevos competidores

e Curva de experiencia

A pesar que en algunas industrias la experiencia sea una caracteristica
importante, se puede determinar que para el tipo de industria de venta al por
menor de cualquier tipo de producto por correo, por internet, incluido subastas
por internet, catalogo, teléfono, television y envio de productos al cliente con
mencion fundamental a los comercios que venden productos terminados no se
requiere de una curva de experiencia, dado que, esto puede traer algo de ideas
nuevas que puedan cambiar algunas cosas que ya estan determinadas y el resto
gue se necesite de experiencia el pagar consultoria de profesionales con afios
de experiencia en el sector puede ser una opcion lo que representa una
oportunidad media para la industria dado que los consumidores califican la
experiencia y el valor agregado que entregan las empresas mas que la

experiencia.

e Identificacién de marca

En la actualidad existen varios negocios para adquirir los mismos productos que
cumplen las mismas necesidades a diferentes 0 mismos precios, sin embargo
segun estudias realizados por la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico
se denota que para la compra de cualquier producto por medio digital las
personas prefieren marcas extranjeras como Amazon, Ebay, etc. (CECE, 2019)
lo que representa una amenaza alta dado que las personas se han fidelizado a

ciertas marcas por la experiencia o por la seguridad que esta ofrece.

2.2.2 Rivalidad entre competidores

e Diversidad de competidores




Existen 140 empresas registradas (SUPERCIAS, 2019) en la Venta al por menor
de cualquier tipo de producto por correo, por internet, incluido subastas por
internet, catélogo, teléfono, television y envié de productos al cliente, lo que
representa que pueden existir varias categorias que tengan distintas formas de
pago y se ajuste a las expectativas de cada persona lo que muestra como una
amenaza alta dado que los consumidores pueden elegir de varias opciones que
ofrezcan lo mismo o productos similares que satisfagan la misma necesidad lo

gue en realidad aumentan la rivalidad y agresividad entre los competidores.

e Diferenciacion entre los productos

El comercio que se desenvuelve de manera digital recién ha estado tomando
fuerza en Latinoamérica se conoce pocas paginas que se desenvuelvan
netamente de manera digital, sino que tienen una tienda fisica pero que también
vende por internet o por catalogo lo cual muestra una oportunidad alta porque
es un mercado que aun no esta desarrollado y se puede presentar una propuesta

de valor importante para poder cumplir las expectativas.

e Crecimiento de la demanda

En los ultimos 4 afos la industria tuvo un crecimiento constante exceptuando el
2018 ya que tuvo un crecimiento del 143,64% (SRI, 2019), el crecimiento de la
demanda se puede evidenciar no solo en el aumento en la facturacion de afio a
afios sino también, en la necesidad de los negocios que teniendo tiendas fisicas
ubicadas en lugares estratégicos vieron la necesidad de empezar abrir una
plataforma digital que ayude a llegar a partes del pais que no puedan hacerlo de
otra manera esto representa una amenaza media debido a que los negocios

pueden ser mas agresivos al momento de captar clientes.

e Barreras emocionales

Actualmente no se puede evidenciar que los consumidores tengan un apago
emocional ante una marca digital, sin embargo, es muy sencillo indagar toda la

informacion con respecto a una marca y saber si su giro de negocio se acercan
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a sus valores, pero si existen establecimientos que se ajusten a caracteristicas
de los consumidores esto es una oportunidad media dado que al no existir un
apego emocional ante una marca significa que no hay una lealtad del consumidor
a la marca haciendo que ante una buena estrategia poder captar a esos

consumidores.

2.2.3 Amenaza de productos sustitutos

e Disponibilidad de productos sustitutos

Segun la Superintendencia de Compafiias existen 40 empresas dedicadas a la
decoracion de frutas, 128 florerias y 256 empresas registradas dedicadas a la
venta de peluches y tarjetas (SUPERCIAS, 2019) 12.087 establecimientos que
corresponden a las actividades de alojamiento y servicio de comidas (INEC,
2019) y 10 cadenas de cines (FADANGO, s.f.). Por lo que se considera una
amenaza alta debido a que pueden satisfacer las mismas necesidades en varios
establecimientos que se ajusten a sus necesidades o preferencias o inclusive

por el sector donde viven los consumidores.

e Precio relativo entre el producto ofrecido v el sustituto

La diferencia de precios puede varias dependiendo al producto o necesidad que
mantenga hablamos de que en promedio puede haber precio desde los USD $10
dolares hasta los USD $60 dolares dado que, una ida al cine puede ser
considerado un obsequio dependiendo la personalidad o de lo que desee
entonces en el mercado actual existe varias ofertas distintas por lo que se
considera una amenaza alta dado que son varios factores que pueden

determinar la compra de cada consumidor

e Rendimiento vy calidad comparada entre el producto ofrecido vy el sustituto

En la oferta existente en el mercado vienen productos o arreglos

predeterminados que no permiten un nivel alto de personalizacion o llegan a
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costar mas por cada cambio, lo que se ofrece es un arreglo totalmente
personalizado en donde se puede escoger de una lista de items los componentes
gue se ajusten a los gustos de la persona a la cual se comprara el regalo esto
se considera una oportunidad alta dado que es un factor que no es muy comuin

encontrarlo.

e Costo de cambio para el cliente

Para los clientes en un bajo costo psicolégico el cambiar de proveedor esto dado
gue existen segun la Superintendencia de Compafiias existen 40 empresas
dedicadas a la decoracién de frutas, 128 florerias y 256 empresas registradas
dedicadas a la venta de peluches y tarjetas (SUPERCIAS, 2019) 12.087
establecimientos que corresponden a las actividades de alojamiento y servicio
de comidas (INEC, 2019) y 10 cadenas de cines (FADANGO, s.f.), entonces el
cambiar de una empresa a otra es un costo bajo y representa una amenaza
media por que existe varias empresas que cubran la misma necesidad con

distintos productos.

2.2.4 Poder de negociacion de los clientes

e Volumen de compra

Dado que la industria es de compra al por menor, se denota que el poder de
negociacion de los clientes es bajo, dado que es una compra personal lo que nos
dice que puede ser para uno mismo O un tercero esto representa una
oportunidad media considerando que al no ser una compra en grandes

cantidades los clientes no puedes determinar el precio.

e Costos de cambio

Como se habia mencionado en los factores anteriores existen 434 negocios que
pueden ser considerados sustitutos y 140 empresas registradas (SUPERCIAS,

2019) en la Venta al por menor de cualquier tipo de producto por correo, por
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internet, incluido subastas por internet, catalogo, teléfono, television y envio de
productos al cliente lo que implica una amenaza media considerando que al
existir tanta oferta para el cliente no es costoso el cambiar de empresa, haciendo

gue el poder de negociacion del cliente sea alta.

e Informacién de los compradores

Segun los datos del TIC del INEC establecié que 3’'084.886 de ecuatorianos
declararon tener Smartphone en donde Pichincha el 64,5% tienen activado el
celular de los cuales el 46,1% han usado internet en los ultimos 6 meses. (INEC,
2016), por lo tanto, la informacion a la que puede acceder un cliente es bastante
amplia y muy facil de hacerlo, basta con leer los comentarios de otros clientes
con respecto a su experiencia en la compra de algun producto o servicio o pedir
recomendaciones de cualquier cosa que necesite, toda esta informacion se
representa en una amenaza media dado que, los clientes al tener mas

informacion tienen mas poder de negociacion.

2.2.5 Poder de negociaciéon de los proveedores

e Concentracion de proveedores

Al existir una amplia gama de negocios para cada insumo necesario segun la
Superintendencia de Compaifiias, en el pais existen alrededor de 600 empresas
gue se dedican a brindar servicios de publicidad, marketing y desarrollo digital
con el CllU M731 (SUPERCIAS, 2019); 20 empresas que corresponde al ClIU
DEC1709.29 que es la fabricacion de otros articulos de papel o cartdn: articulos
de fantasia de papel, papel regalo, etcétera; 4 empresas que corresponden al
CllU de Otras actividades de envasado y empaquetado: actividades de
empaquetado de envios y envoltura de regalos; 373 empresas que corresponden
a la venta al por mayor de Flores y plantas. (SUPERCIAS, 2019), lo que
representa una oportunidad alta debido que por la alta oferta y los distintos
precios existentes en el mercado, el poder de negociacion de los proveedores

es baja.

e Importancia del volumen para los proveedores
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A pesar que el fin de esta industria sea de venta al por menor los negocios
necesitan tener inventario para estar preparados ante cualquier requerimiento
gue solicite el cliente lo que implicaria una oportunidad media dado que se
requiere hacer compras en volumen con el fin de tener el stock necesario para

cualquier solicitud del cliente el poder de negociacion de los proveedores baja.

e Disponibilidad de insumos sustitutos

Considerando que los materiales necesarios para el funcionamiento de las
empresas son comunes, (chocolates, cartdn, papel, etc) existe una alta
disponibilidad de productos sustitutos en el mercado actual esto representa una
oportunidad alta dado que no se requiere de una amplia investigacion o
esfuerzo para encontrar los insumos necesarios, y si dado un caso algun
proveedor llega a incumplir existen varias empresas que pueden ofrecer

productos que cubran la misma necesidad.

Amenaza de nuevos
competidores

3,5
Poder de negociacion Rivalidad entre
de los proveedores 3,2/ competidores
1,7
. .z 3
Poder de negociacién Amenaza de productos
de los clientes a3 sustitutos

Figura 2: Radar de Porter
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Tabla No 2: Matriz EFE
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Factores determinantes del éxito Peso [ Calificacién el
ponderado
Oportunidades
Camar,a_ Ecuatoriana de comercio 0,05 3 0.15
Electronico
Ley de Comercio Electronico 0,04 3 0,12
Derrlanda _de productos y servicios a 0.04 4 0.16
traves del internet
Bajo poder de negociacion de los 0.2 4 0.8
proveedores
Bajo costo de cambio de proveedores 0,1 3 0,3
Amenazas
Amplia gama de productos sustitutos
g . : 0,2 2 0,4
con distintos precios y calidades
Rlyalldad entre competidores ya 0.1 1 0.1
existentes
Facil accesoa informacion por parte de 0.06 1 0.06
los clientes
Desconfianza por parte de la poblacion
hacia productos comprados por 0,2 2 0,4
internet
La industria muestra un atrayente para 0.01 1 0.01
nuevos competidores
Total 1 2,5

Como conclusion de la matriz de evaluacién de factores externos, encontramos

gue tiene una ponderacion de 2,5 en donde las amenazas corresponden a un

peso ponderado del 0,97 y las oportunidades corresponden a un peso ponderado

de 1,53 lo que significa que estan aprovechando las oportunidades y manejando

las amenazas, dado que las oportunidades tiene un peso superior a las

amenazas, se considera que la industria se encuentra en un buen entorno, sin

embargo requiere de examinar estrategias para lidiar con las amenazas.
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Para completar el analisis de la matriz de evaluacién de factores externos se
determinar que, por parte de las oportunidades que con algunos incentivos que
ha tomado el Gobierno Ecuatoriano, aparte de menciona que las personas entre
los 25 y 34 afios con el 67,3% usaron el internet en los Ultimos 12 meses. (INEC,
Ecuador en cifras, 2016). Por ende este puede ser un motivo que justifique el
crecimiento de los ultimos 3 afios por lo que esta es una gran oportunidad para
la industria; por otro lado, por el bajo control de las compras en linea, ha
generado un grado de desconfianza hacia brindar informacién personal y
financiera para la compra de los productos ofertados por la industria, otra
amenaza importante es el de la amplia gama de productos sustitutos que existen

en el mercado.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Justificacion de la investigacion

Existe un potencial de mercado dentro de los limites del Distrito Metropolitano de
Quito para la implementacion de una tienda de regalos para jovenes y
comercializacion a través del canal on-line debido a que las personas al buscar
un regalo solo encuentran arreglos predeterminados y brindan la opcion de

armarlo con distintos productos.

Para conocer la aceptacion de este negocio se usaran distintas herramientas
para realizar una investigacion cualitativa y cuantitativa; para la investigacion
cualitativa se usara entrevistas a expertos y un grupo focal, para la investigacion

cualitativa se ejecutara a través del uso de encuestas.

3.1.1 Problema de investigaciéon

Para iniciar con la investigacion de mercados se definirh segun Malhotra, se
entiende por un proceso de identificacion, recopilacion, andlisis, difusién y uso
sistematicos y objetivos de la informacion, con el propésito de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la identificacién y solucién de problemas y

oportunidades de marketing. (Malhotra, 2016)
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La cuestion principal se sintetiza en Pregunta de investigacion ¢Cuéntas
personas aceptarian la compra de regalos personalizados y su comercializacién

por medio de e-commerce?

3.1.2 Hipétesis

e Ho: El 60% de las personas que viven en Quito con edad de 20 a 34 afios
con un nivel socioeconémico A, B, C+ que realicen compras on-line,
aceptarian la compra de regalos personalizados y su comercializacién por
medio de e-commerce.

e Hi: El 40% de las personas que viven en Quito con edad de 20 a 34 afios
con un nivel socioeconomico A, B, C+ que realicen compras on-line, no
aceptarian la compra de regalos personalizados y su comercializacion por

medio de e-commerce.

3.1.3 Objetivo general

Determinar para el afio 2020 la aceptacion de negocio para la creacion de una
tienda de regalos para jovenes y comercializacion a través del canal on-line en
la ciudad de Quito, mediante analisis cualitativos y cuantitativos, para tener

claridad sobre los gustos y preferencias de los potenciales clientes.

3.1.4 Objetivos especificos

Identificar los atributos adecuados para los regalos personalizados,
comercializados a través del e-commerce, brindando un servicio totalmente

innovador que cumpla con las necesidades y expectativas de los clientes.

Identificar el precio adecuado para los consumidores potenciales, en relaciéon con
regalos personalizados comercializados a través del e-commerce, para

establecer una correcta y posible estrategia de precios.

Definir el lugar de preferencia para la comercializacion de regalos personalizados

a través del e-commerce.
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Identificar los medios més efectivos para publicidades y promociones de regalos
personalizados comercializados a través del e-commerce, para una mayor
captacion de potenciales clientes.

3.1.5 Segmentacion

Tabla No 3: Segmentacion de mercado

Geografico
Pais Ecuatorianos 100% 17.096.789
Provincia Pichincha 15% 2.576.287
Ciudad Quito 13% 2.239.191
Demograficos

Edad 20 a 34 afios |  27% | 604582
Genero Femenino y Masculino
Estado Civil Indiferente
Estrato Social Nivel Socioeconomico: 36% 217.649

A B, C+

Psicogréfico

Actividades Realizan compras 35% 76.177

online

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Con ayuda de la tabla de segmentacién recopilada del INEC se puede determinar
como segmento hombres y mujeres que vivan en la ciudad de Quito entre los 20
y 34 afos con un nivel socioecondmico medio y medio alto (A, B, C+) que

realicen compras de manera online

3.1.6 Metodologia de investigacion

La metodologia usada para la investigacion de mercados es exploratoria y
descriptiva, método no probabilistico, muestreo por conveniencia para conocer
gustos y preferencia del mercado objetivo. Primero, se realizé entrevistas a
expertos de la industria, se llevdé a cabo un grupo focal en donde se obtuvo

informacion preliminar, mismos que se validaron a través de la encuesta.

3.2. Investigacion cualitativa

Entrevistas a experto
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Kevin Alvarez 9 afios de experiencia en Sprint Sonido, dedicado a empresa de
eventos que entregan regalos personalizados, implementando un elemento de

evento o sorpresa a cada entrega, Como personajes o serenatas.

e EIl negocio tiene un buen desenvolvimiento, siempre y cuando se tenga
una planificacion correcta.

e Considera que, por su experiencia, la personalizacion en un servicio es
un eje fundamental para la diferenciacion con su competencia.

e Dentro de estos 9 afios ha luchado con la competencia usando estrategias
de marketing para lograr fidelizar al consumidor.

e El experto menciona que, el mayor reto al momento de iniciar el negocio
fue tener la certeza de lo que se buscaba implementar sea adecuado para
lo que el mercado necesita.

e Menciona que tuvieron una planificacion clara misma que fue cambiando
por el tipo del mercado.

e Las recomendaciones que sefiala como fundamental es, estar siempre a

la vanguardia, ya que es un mercado que cambia constantemente.

Elena Borja, Cofundadora de Terekes, proveedora de algunas tiendas de regalos
personalizados, vende personalizaciones impresas en madera, ceramica, vidrio,

etc.

e Su objetivo es adaptarse completamente a las necesidades del cliente
innovando siempre en todos los productos.

e Su estrategia para combatir a la industria es, ser innovador y encontrar un
valor agregado clave para lograr fidelizar a sus consumidores.

e Considera que no existe una barrera alta, ya que no se necesitan tramites
o permisos dificiles de conseguir para el empezar en el mercado.

e Considera que, existe factibilidad en la implementacion del negocio
siempre y cuando se tenga una planificacién correcta con ayudas de
analisis de mercado; estar siempre preparado para cualquier reto que se

pueda enfrentar en el futuro.
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e Mantiene que, tiene una venta constante durante todos los meses ya que
planifica con estrategias para que las ventas se mantengan de esa
manera.

e Larecomendacion mas importante es, conocer bien al mercado en el que
se piensa desenvolver y siempre estar actualizada en innovaciones.

e Considera que es importante tener un capital para afrontar retos y el tener

un equipo capacitado es fundamental.
Grupo de enfoque

e Los participantes manifestaron su desconformidad respecto al servicio
ofrecido de empresas de regalos ya existentes en el mercado.

e Los participantes cuando piensan en regalos piensan en una idea original
e innovadora, mas no en una marca o producto en especifico.

e Los participantes mencionan que, las empresas existentes no satisfacen
las necesidades de ellos para la adquisicion de un obsequio.

e Los participantes les parecen atractiva la idea del negocio de estudio ya
gue ofrece comodidad e innovacion al momento de entregarlo un presente
a un ser querido.

e Los participantes estarian dispuesto a usar este servicio porque ofrece un
servicio diferente y totalmente personalizado.

e Se manifestd que usarian este servicio en fechas especiales como
cumpleafos de familiares y amigos cercanos.

e Se sugiri6 que existiera una tienda fisica para aumentar la confianza y
ofrecer garantias en el servicio.

e Un medio de comunicacion optimo seria por redes sociales y el boca a
boca.

e Se considera que el producto debe ser complementado con entregas a

domicilio.



.@ -
£820%
G'Q 2. 3
Poco texto en la descripcion ‘gb’ '.‘O. -
)
Coordial Fotos lamativas Frases o palabras clave
Capacitado Trato personalizado Instagram
\ Facebook : - GoogleAds
Durantelacompra — Atencidnal cliente | Madasm'
it o 7 ‘ Cantantes
Sugerencias para regalos Inflencers | e (T TwEe)
A
Ocasién Preguntas clave de |a persona a la cual se @ E:]
hara el regalo
ey
Parentesco Color favorito l-‘-:-’:‘:-—ﬁ
On-line ' Péginaweb de facil acceco
Tienda ' Escaparatesllamativos
“ Amigo secreto
Diasfestivos .\ se

Figura 3: Integracion de la informacion

20



21

3.3. Investigacion Cuantitativa
El método a usarse para la investigacion cuantitativa es la encuesta, para lo cual
con la segmentacion escogida se determind que el mercado objetivo es de 76.177

personas.

Para determinar el tamafio de la muestra se empleo la siguiente formula:

knz*p*q*f‘\l

(e"**(N-1))+k"**p*q
Figura 4: Ecuacién del tamafio de la muestra
Doénde:
N: Es el tamano de la muestra

k: Nivel de confianza que en este caso es de 1,96

p: probabilidad del éxito que se tomé el valor de 0,5 considerando que se
mantenga la misma probabilidad de que todos los entrevistados cumplan con los

parametros

g: la probabilidad de fracaso se tomo el valor de 0,5 considerando que gq=1-p

(proporcion de la poblacion que no poseen las caracteristicas de estudio)
e= es el error muestral deseado 5%

Ejecutando esta ecuacién se obtuvo como tamafio de la muestra debe de 275,
pero al ser un proyecto académico se realizaron 70 encuestas que no tienen una

representacion estadistica y fueron enviados a través de medios digitales
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- E1 82% esta dispuesto a comprar regalos personalizados
de manera on - line.

- E1 96% de las personas prefieren comprar regalos
personalizados &zra cumpleafios de esto el 43% es para
su pareja y el 49% para un miembro de la familia.

- Las personas compran al menos 3 veces al afio regalos
personalizados

- E136% de las personas sefialan que el precio
es el atributo mas importante seguido del
20% correspondiente al nivel de
personalizacion

- E| 42% de las personas prefieren un
empagquetado de estillo cerrado en maderay
un 37% un empaquetado abierto de madera;
79% prefieren sus reagalos vayan empacados
en madera

~—[PRECIOTT

El precio que estan dispuestos a
pagar por la compra de regalos
personalizados es de 35 ddlares
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£| 88% de las personas consideran 57% de las gersonas prefieren la
importante tener una tienda fisica a parte promocién 2 X 1y un 54% de las
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Figura 5: Resultado de la investigacidén sobre analisis cuantitativo

3.3.1 Conclusiones

El mercado muestra un nivel de aceptacion del 82% hacia regalos

personalizados de manera on-line porque representa un ahorro en tiempo

para escoger un presente, esto se respalda con datos obtenidos en el SRI
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gue muestra un crecimiento de la industria, en ventas al por menor
mediante e-commerce en los Ultimos afios registrando un incremento en
el 2018 del 148% (SR, 2019).

e Se determind que, para el éxito del producto, los atributos mas
importantes son: 36% correspondiente al precio y el 20% al nivel de
personalizacién; los consumidores conciben que no existe una buena
empresa que brinde un nivel de personalizacién a un buen precio.

e Los consumidores estan dispuestos a adquirir regalos personalizados a
través del medio on-line por USD $35 dolares dado los beneficios que
presenta, tal como un alto nivel de personalizacion y ahorro de tiempo,
debido a que pueden comprar y personificar regalos por internet.

e Se determino que, para la aceptacion del producto, un factor concluyente
para la venta on-line genere seguridad, por lo cual el 88% consideran que
debe existir un punto fisico ubicado en el norte de Quito, dado que segun
un estudio realizado por CECE afirma que el 60% de las compras que no
se concretan es por falta de confianza al brindar sus datos (CECE, 2019).

e Los consumidores manifiestan que prefieren una promocion de 2 X 1 para
la adquisicion de regalos, asi mismo el 54% prefieren como medio de

comunicacion para informacion del producto y promociones, Instagram.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En el Ecuador, la industria de ventas al por menor mediante e-commerce, ha
tenido un crecimiento durante los dltimos afos, registrando un crecimiento del
148% en el afio 2018. Esto gracias a que el Gobierno en los ultimos afios se ha

esforzado por proteger a la pequefia y mediana industria.

Un factor clave, sefialado como ventaja para la venta on-line, es la optimizacion
del tiempo que esto genera, dado que el producto puede ser comprado y
personalizado desde cualquier lugar, solo necesitaria una conexion a internet;
esto podria sustentar el dato crecimiento de la industria, la industria muestra
niveles de estabilidad para el mercado de venta al por menor mediante e-

commerce.
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A través de resultados obtenidos en el andlisis del entorno, se determina que la
industria de venta al por menor mediante e-commerce, cuenta con factores
positivos que ayudan a impulsar e incursionar en la misma; el entorno indica que
dada la cantidad de proveedores no requiere invertir en maquinaria de alto costo
para la produccion. De hecho, permite a los nuevos competidores subcontratar

para evitar el aumento del monto de inversién inicial.

De acuerdo con las investigaciones cualitativas y cuantitativas, se ha podido
determinar una aceptacién del 82% para la compra de regalos personalizados
comercializados de manera on-line, la investigacion determino como un factor
clave es la existencia de una tienda fisica para aumentar la confianza de los
consumidores al proporcionar sus datos a una pagina web, asi también como
atributos esenciales para la venta producto como: precio y nivel de
personalizacion. Este porcentaje es alentador para la venta de regalos
personalizados de manera on-line en vista de que no existen plataformas que
tengan estos atributos, segun la investigacion las empresas existentes no

cuentan con un buen nivel de personalizacion.

Dado este factor, se determiné como un factor importante saber la experiencia
de otras personas al comprar un regalo personalizado por lo que el boca a boca
resulta ser un aliado para el crecimiento en la venta de Punto regalo, este

resultado puede ser explotado con una estrategia correcta para la promocion.

La investigacion y andlisis realizado, se determina que no existen elementos
diferenciadores ni un buen servicio en regalos que se venden actualmente. Esta
informacion se apoya en los resultados obtenidos en la investigacion cualitativa.
Esto representa una oportunidad de negocio para la venta de regalos
personalizados dado que se destaca como atributo el nivel de personalizaciéon y

el servicio que se entregue durante la compra.

De acuerdo con el andlisis del cliente a través de las encuestas, el 71% muestra
que la marca no es importante por lo que se considera una gran oportunidad de

negocio, ya que los clientes no estan fidelizados con una marca en especifico.
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Para el correcto desempefio de este negocio la tecnologia juega un rol
importante ya que la infraestructura que tendra este negocio sera netamente por
internet y las nuevas tecnologias permiten que esta pagina web sea amigable
con cualquier cliente, sin mencionar que el contar con un asesor ayuda a
mantener un contacto directo con el cliente generando una experiencia durante

toda la compra.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de marketing

La estrategia que se usara para el presente proyecto es de alta segmentacién
basada en diferenciacion, esto debido al disefio del producto que es
personalizado dado por los elementos que se usaran en los regalos. El fin de
esta idea de negocio es permitir que el cliente pueda tener el regalo
personalizado sin la necesidad de movilizarse por la ciudad, todo esto porque el
negocio se desenvolvera en el mercado virtual accediendo a la compra de este

regalo desde cualquier parte y en cualquier momento.

Por el andlisis de analisis del cliente, los regalos personalizados comercializados
a través del e-commerce busca centrarse en personas jovenes de un nivel social
medio, medio alto, que tengan una necesidad especifica de encontrar un regalo
para un familiar o amigo, tener la comodidad de compralo desde cualquier parte
para no tener que buscarlo en un horario especifico o tener que movilizarse en

la ciudad y poder comprarlo.

5.2. Mercado objetivo

El mercado objetivo establecido para la creacion de regalos personalizados son
hombres y mujeres que vivan en la ciudad de Quito que tengan entre 20 y 34

afios con un nivel socioeconémico A, B, C+ (INEC, 2010)
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N=76.177
Interesados en regalos No interesados en regalos
personalizados de manera personalizados de manera
on-line (72%) 54.847 on-line (28%) 21.330

Comprarian el producto
(82%) 44.975

Figura 6: Potencial de mercado

De un segmento (N) de 76.177 seleccionado previamente, el potencial de
mercado es de 44.975. Para determinar este calculo, se multiplico el segmento
total del mercado para el porcentaje de personas que estan interesados y su
resultado por el porcentaje de personas que comprarian un regalo personalizado

a través del canal online

5.3. Propuesta de valor

Actualmente los negocios que se desenvuelven por medio del internet han tenido
una gran aceptacion por parte de los clientes sin embargo con los resultados
obtenidos en la investigacion cualitativa se pudo constatar que este tipo de
negocio no cuentan con personalizacion y que al pedir asesoramiento responde
una maquina y no sienten que esto sea personal, por lo cual Punto regalo puede
generar una diferenciacion por la experiencia que brinda durante toda la compra,
contard con una personalizacién, lo cual se refiere a que el comprados podra
escoger entre varias opciones para armar el regalo y no mediante un arreglo ya
predeterminado, para ello el disefio de la pagina web es prioritario ya que su
disefio ayudara a que sea amigable y ayude a generar la experiencia al

consumidor.



Modelo Canvas

8

Socios clave

N

- Alianzas claves con los
proveedores de: contenedores,
golosinas, peluches, globos,
cintas, etc.

- Buena comunicaciéon con el
desarrollador web, para que la
pagina web cumpla con los
estandares deseadosy con las
herramientas necesarias

Actividadesclave

- Servicios de asesoramiento para
el cliente durante toda la compra.

- La pagina web debe ser
amigable con la utilizacién que le
den las personas permitiendo
que escoja los items para armar
cada regalo.

6

Recursos clave

- Disefio y desarrollo para que la
pagina web sea de un facil
manejo.

- Negociacion con los
proveedores para obtener
buenos precios.

- Negociacion con los proveedores
para obtener una buena calidad
en los contenedores en donde
estaran los items elegidos

1

Propuesta de valor

La forma de crear una experiencia
mediante la compra online se
lograra con la ayuda de una
asistencia durante toda la compra
ademas que la construccion de una
pagina web que sea amigable en el
manejo para todas las personas y
brindando la opcién de poder
escoger distintos items que se
encuentren disponibles para armar
un regalo para un ser especial, esta
personalizacion la podran realizar
desde cualquier dispositivo y desde

cualquier lugar.

¥

Relacion clientes

-Asesoramiento durante toda la
compra al cliente para brindar el
apoyo.

- Seguimiento del servicio por
medio de encuestas

3

Canales
- Directo: Cliente
- Atencidén por pagina web
- Boca a Boca, esto ayudara a
aumentar la confianza de la

compra el linea para lo cual se
hard un plan de referidos

Segmentacionde
clientes

Hombres y mujeres que vivan en

la ciudad de Quito que tenga de

20 a 30 afios que pertenezcan al
extracto social A, B, C+ y que
realicen compras por internet.

- Inventarios

- Marketing y publicidad
-Mantenimiento de la pagina web
-Costos fijos

- Costos operativos

Estructurade Costes

©

Fuente deingresos

- Ingreso por ventas de regalos personalizados
- Créditos financieros

Figura 7: Propuesta de valor
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e Personalizacion, dado que, al no ser arreglos determinados, el comprador
puede armar el regalo eligiendo de diferentes opciones.

e Experiencia, durante toda la compra porque en horario de oficina contara
con asesoramiento acerca de las especificaciones del producto o en base
a preguntas sugerir que items son los que se ajustan a su necesidad.

e A pesar de que el horario de atencion es durante una hora en especifica
el comprador puede interactuar y hacer cualquier compra durante las 24

horas.

5.4. Mezcla de marketing
5.4.1 Producto

La pagina web Punto Regalo es un espacio digital en donde los compradores
pueden seleccionar de items existentes los componentes que se ajusten a la

personalidad de la persona a la cual se vaya a realizar el obsequio.

Una estrategia adecuada para una tienda de regalos comercializada a través del
canal on-line es el desarrollo del producto dado que es un producto nuevo en un

mercado existente.

Atributos y caracteristicas

Segun los resultados de las encuestas se puede determinar como lo mas

importante:

e Precio
e Nivel de personalizacion

e Prefieren los productos empacados con material de madera

Branding

La marca se denomina como “Punto Regalo”, se detallara la elaboracién de la

marca.
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Isologo
Se considera un isologo dado que acopla un simbolo gréfico con texto
La tipografia usada es Voga tamafio 42

Slogan:

El slogan escogido “Tu regalo desde cualquier punto”, dado que se desea reflejar

gue pueden armar su regalo desde cualquier lugar en el que se encuentren

Regalo

b}

eoal

Figura 8: Isologo

—Refsale—— —
I ) | | fl .
)
| . U ,1[[

Figura 9: Reticula
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Punto Regalo

Significado de
los colores

Se busco colores
llamativos que hicieran
un buen contraste con
las principales redes
sociales dado que el
negocio es por medio de
Internet y esos medios
serdn los medios de
comunicacion del
negocio con los
consumidores

Principalmente se busco
destacar las principales
ventajas de este
negocio que es el poder
armar un regalo para
ese ser especial desde
cualquier lugar, por ese
motivo se uso la palabra
punto ya que en el GPS
siempre hay que
seleccionar el punto al '
que una persona quiere Significado del
ir. Se busca dar entender logo

que este es el sitio para

comprar un regalo
de divertido y que puede

0]
Lo i)
ser para hombre o mujer
Pantones de colores

Matiz:[223|  Rojo: 206 Matz:[233 |  Roe:[211]
Sab:[164|  Verde: 139 Sab;[165| Verde:|39 |
ColoriS8ido |,y 15|  Azd:[108 ColorfS8id0 1y - (18] Az [68

| Bl |

- Matiz E RO}OI@ Malz:m Ro)a:m
T —— —
S5b.:240 | Verde: Sdb:[164]  Verde:(225

CaofSids u [72] At 0] COISOD L 1] k5]

Se mantienen dos logos
para que puedan ser
adaptados a las
distintas redes sociales,
el significado del mismo
es un regalo que es el
concepto del hegocio y
los colores escogidos
para dar una apariencia

) ‘4
Regalo

Figura 10: Arquitectura de marca
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Precio

El método de fijacion de precio es por valor percibido, mismo que se obtuvo de
las encuestas realizadas a través del modelo van westendorp, por lo tanto, se
fija el precio en 35 ddlares estadounidenses.

Estrategia de ingreso:

Penetracion de mercado: ingresando al mercado con un precio bajo en

comparacién de la competencia, pero brindando mayores beneficios.
Estrategia de ajuste

Fijacion de precios promocionales el cual consiste en aplicar descuentos y

bonificaciones.

Con ayuda de datos obtenidos en la encuesta se aplicaran promociones de 2x1
y descuentos por referidos, esto con el fin de estimular la compra en temporada

baja.
Plaza

Estrategia de distribucion exclusiva, por canal digital dado que la tienda no
contard con lugares fisicos, pero solo va a poder comprar su regalo
personalizado a través de la pagina de Punto Regalo, él envié de los arreglos se

hard mediante la plataforma de Glovo.

Se ha elegido un canal de distribucion directo, esto a que no se usaran
intermediarios de ningun tipo para la venta, el contacto es directo empresa-

consumidor.

Punto [ Cliente ]
Regalo

Figura 11: Canal de distribucion
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Promocién

Por medio de estrategias de PULL que ayudara a generar rotacion del inventario

en temporadas baja, esto con ayuda de promociones de venta.
Publicidad:

Con datos obtenidos de la encuesta realizada se establecié que los medios de
comunicacion correctos son redes sociales, principalmente Instagram y
Facebook. Por estos dos medios se publicara informacion relevante acerca del

giro de negocio

También se usara marketing boca a boca, esto se va a impulsar a través de un

plan de referidos.

Tabla No 4: Plan de medios

@ o e

S N o 5O o /& © /0 /s O & @ & &
&° > & © &S S S P & N & )
© 2 <& LSS §§ & K & ©
A\ Q & v/ R o K & @
Pagina web| Mantenimiento [ $60.00 [ S 60.00
Facebook | Posteos diarios |163.0685| 105.205| 163.07| 157.8| 163.1| 157.8| 163.1| 163.07| 157.80822| 163.068| 157.80822| 163.06849| $ 1,877.92
Instagram Actualizacion de $ 1877.92

9 contenido 163.0685| 105.205| 163.07| 157.8| 163.1| 157.8| 163.1| 163.07| 157.80822| 163.068| 157.80822| 163.06849 T

Promocion de ventas:

Por medio de un plan de referidos que consiste en, si una persona recomienda
nuestro servicio y esta persona lo compra, se otorgara un descuento para ambas

personas en su compra, esto con el fin de captar nuevos clientes.

En temporada bajo se usara la promocion en ventas del 2x1, misma que ayudara

a incentivar las ventas y ayudara a aumentar la rotacién de inventario.



Tabla No 5: Promocién de ventas

Actividades

Promocién temporada baja

Promocién de referidos

Concurso en redes sociales

Total

Detalle Afio 1
2x1 enlas 10 primeras
compras del mes de julio,
octubre
700.00
10% para el que haga que
otra persona adquiera un
regalo personalizado a las 4
primeras compras del mes
que registren el codigo 168.00
20% de descuento en la una 84.00
952.00

704.48

169.08
84.54
958.09

708.99

170.16
85.08
964.22
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Afio 4 Afio 5
713.53 718.09
171.25 14.36

57.08 86.17
941.85 818.63

6. PROPUESTA FILOSOFICA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.
6.1.1 Mision

Mision, vision y objetivos de la organizacion

Brindar un servicio de personalizacion de regalos, que trabaja con entusiasmo,
para ofrecer una experiencia nueva e innovadora en la venta en linea, donde
nuestro servicio esta enfocado en el cliente, brindando las facilidades para que
puedan obtener productos de calidad.

6.1.2 Vision

En el afio 2025, ser una empresa reconocida en el servicio de personalizacion

de regalos, orientada en el servicio y arreglo de regalos, con presencia nacional

en el territorio ecuatoriano.

6.1.3 Objetivos de la organizacion

Tabla No 6: Descripcion de los objetivos estratégicos de la empresa

Objetivos estratégicos

Perspectiva

Corto y mediano plazo

Largo plazo

Desarrollo

Humano

Capacitar al personal de
servicio al cliente, para

mejorar su interaccion con

el cliente para el afio 2021.

Incrementar el personal con
el fin de aumentar la
capacidad de produccion
de regalos para el afio
2024.
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o Fidelizar al 60% de los
Incrementar la participacion |
Enfoque en clientes aumentando la
) de mercado al 15% hasta el _ . o
el cliente satisfaccion con el servicio
afio 2022.
para el afio 2024.

o Desarrollar procesos para
Desarrollar una pagina web o
) reducir tiempos de armado
Procesos | que permita obtener -
) _ y ) de regalos y verificar la
internos | informacion de cada cliente _ _
calidad del mismo para el

para el afio 2021
2024

Incrementar las ventas en Reducir los costos
Finanzas |un 15% para el afio 2022, operativos en un 15% para
con respeto al 2020 el aio 2024

6.2. Estructura organizacional

6.2.1 Estructura Legal

Punto regalo sera constituido bajo la figura juridica de compafia en comandita
simple dado que serd conformado Unicamente por un socio, en esta figura
juridica no se requiere de un minimo de accionistas, pero se requiere un capital
minimo, también se necesitan permisos de funcionamiento como patentes,

registros del nombre del negocio auténtico y apertura del RUC.

Art. 59.- La compafiia en comandita simple existe bajo una razén social y se
contrae entre uno o varios socios solidaria e ilimitadamente responsables y otro
u otros, simples suministradores de fondos, llamados socios comanditarios, cuya

responsabilidad se limita al monto de sus aportes. (Supercias, 2014)

La empresa se establécela como “Comandita Simple” debido que no se requiere
un minimo de socios para construir esta figura juridica y porque la

responsabilidad de limita al monto de los aportes que mantenga la misma.

Tabla No 7: Estructura legal de la empresa
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Nombre de la empresa | Punto Regalo Compafia Simple y Dividida por acciones
Tipo Compafia Simple y Dividida por acciones
Represéntate Legal Estefany Valencia

Objetivo Social Servicios de regalos online

Ubicacién José torres. Quito Norte.

6.2.2 Organigrama

Tras un analisis interno de la empresa, se establecié una estructura por procesos

de forma jerarquica es adecuado dado que permite que cada persona tenga

procesos claros de lo que se encargara sino también que exista un trabajo en

equipo y que todos los trabajadores puedan desenvolverse en cualquier proceso.

Gerente

Contador Externo

Auxiliar de Gerencia

Servicio al cliente

Preparador de Marketin
regalos 9

Logistica externa

Figura 12: Organigrama

Tabla No 8: Descripcién del organigrama

Descripcion de cargos

Cargo

Obligaciones

Gerente

- Planificacion de actividades.

- Abastecimiento de inventario y adquisicion de apps.
- Actualizacion de pagina web.

- Pago de sueldos.

- Toma de decisiones.

- Pago a proveedores.

-Supervisas el contenido para redes sociales con el
proveedor.

- Responsable de contactar con el externo de contabilidad.

Aucxiliar de Gerencia

- Recepcion de pedidos.

- Preparacion de regalos.

- Seguimiento de satisfaccion.

- Servicio al cliente.

- Actualizacion de base de datos.
- Manejo de inventarios.




6.2.3 Cadena de valor

Gestion estratégica de la empresa

Planificacion de actividades

Gestién administrativa del negocio

o
Y Planificacion estratégica
g Gestion del talento humano
3 Capacitacion del personall
o Desarrollo de tecnologia
0 Actualizacién de la base de datos
2 Actualizacion de nuevos productos en pagina web
Compras
Abastecimiento de inventario
Adquisicion de suscripciones de Apps
v | Logisticainterna| Operaciones |Logistica externa Marketing y Servicio
= Ventas
© i A .
£ Recepqon de Preparaciondel | Facturaciondel Marejo _de redes Seguimiento de
= pedidos . - sociales . -
o obsequio servicio/producto satisfaccion
w |Ingreso en la base i
o Generar contenido
o de datos
§ Revision de Contacto conel | Seguimiento dela| Promocionare Resolucion de
a existencias en Courier entrega informar por problemas
stock medios digitales
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Figura 13: Cadena de valor

Actividades primarias

Logistica interna: Se receptaran todos los pedidos a través de la pagina web,
mismo en el cual se recibiran las especificaciones del armado del regalo, fecha
y lugar de entrega, a partir de este paso se continuara a registrarlo en la base de
datos para él envié de contenido exclusivo como promociones, con la
confirmacion del armado del regalo con los items elegidos se hard un revision de

stock con el fin de confirmar que existan los productos para proceder al armado.

Operaciones: A partir de la confirmacién de las existencias se procese a realizar
el armado con los productos especificados en el requerimiento del cliente a
través de la pagina web, se hard un contacto con el servicio de Courier para la

recepcion y entrega del regalo en la hora establecida por el cliente.

Logistica externa: En la recepcion del pedido se tomaron los datos de

facturacion misma que serd electrénica, dado que el Courier cuenta con rastreo
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satelital se har4 un seguimiento hasta el punto de entrega a través del rastreo

satelital.

Marketing y ventas: Las actividades que realizard Punto regalo seré ejecutada
a través de plataformas digitales por lo cual se hara un constante seguimiento al
manejo en redes sociales generando contenido diario, informando vy
promocionando el negocio con el fin de prospectar nuevos clientes y generar

contacto con los clientes existentes.

Servicio postventa: Para tener un control de la calidad se enviara una encuesta
de dos preguntas para saber la satisfaccion de la persona que compro y la
persona que consumio, de igual manera se hara un seguimiento en caso de que
se generen problemas por el servicio en ese caso se procedera a realizar una

retroalimentacion y resolver el problema con el cliente.
Actividades de soporte

Infraestructura empresarial: Planificacion estratégica lo que ayudara hacer un
control para saber si las actividades estan ayudando al cumplimiento de los
objetivos, la planificacion de actividades que por medio de planes hechos al inicio
de cada afio ayude a la preparacion del contenido que se va a postear el redes

segun la temporada.

Recursos humanos: Para mejorar el servicio ofrecido a los clientes se haran
capacitaciones una vez al afio en el mes de junio aprovechando que es un mes
de temporada baja lo realizara Esther Torres, esto con el fin de que el trato a los
clientes sea mejor y sea mas personal, generando experiencia positiva para el

cliente.

Desarrollo tecnoldgico: Mantener actualizada los datos registrados para
generar promociones eficaces, esta informacion tendra que ser actualizada con
cada compra de manera diaria, para tener la mayor informacion de nuestros
clientes, poder fidelizar y cada vez que se compre nuevos productos actualizar

la pagina. Actualizar la pagina web en caso que presente algun problema o
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alguna parte del proceso sea de dificil acceso para los clientes o para la
empresa. Esta actualizacion se la realizara cada mes de enero para que todo el
afio pueda tener una imagen renovada; se lo har4 en enero debido a que es una

temporada baja.

Abastecimiento: Mantener abastecido con lo necesario para el armado de cada
regalo por lo cual se hace un control al final de cada semana para estar
abastecidos y en temporada alta gestionar un mayor nimero de productos. Para
la generacion de contenido se necesita la adquisicion de varias aplicaciones

como Facebook e Instagram.

6.2.4 Mapa de proceso

Procesos estratégicos

Planificacion de Eiz:i;?::lc;neie Prospectar
actividades nuevos clientes

medios digitales

4

Procesos clave

BjsneS

Personalizacion de Asesoria durante la Asesoria durante la
los regalos compra compra

[ ] ]

Actualizacion de la | | Abastecimiento del Actualizacion de la
base de datos inventario pagina weh

1 )

Procesos de apoyo

Mecesidades de los clientes

sjuaip so| ap

Seguimiento en el Control de calidad Solucionar
envid del regalo en los insumos problemas

Figura 14: Mapa de procesos de la empresa

En la figura se representa los tres principales procesos que son:
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Los procesos estratégicos en los que consta la planificacion de actividades que
son las promociones en fechas de temporada baja para ayudar a la rotacion del
inventario, también la generacion de contenido que contara de diversas
publicaciones para fidelizar al cliente estas actividades ayudaran a prospectar

nuevos clientes.

Procesos clave conformaria todo aquello fundamental para la funcion del
negocio como la personalizacion de regalos, la asesoria durante la compra que
permite tener una comunicacion con el cliente, el abastecimiento de los insumos
gue deben ser revisados para saber si consta con lo necesario para la venta, la
actualizacion de la base de datos que permite fidelizar al cliente por medio de
promociones e informacion que le llegara directamente a su contacto,

actualizacion de la pagina web que permite que sea amigable con el cliente, etc.

Y los procesos de apoyo que son los que nos van ayudar a los procesos clave
como el control de calidad de todos los procesos para el correcto funcionamiento
el seguimiento de la entrega y solucionar problemas que pueden surgir en

cualquier otro proceso.



6.2.5 Flujograma de procesos
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Ingreso a la pagina Interaccion en la Se queda en la
E web pagina web pagina web
& ' l
3 . - Si No
) Necesita algur] tipo Procede al ar[ngdo del
de asesoria regalo en la pagina web
No
Si ¢
'LI_J Contacto con Resolucion de Decide comprarel
Z servicio al cliente dudas regalo
w
3
]
3 No - _ Si No
< Esta sarisfecho con Culmina armado de
0 el regalo regalo
9 Si
2
W Confirmacion de la Confirmacion de fecha
) hora d
orden y hora de entrega
a)
<
a
=
2 Facturacion
'_
z
0
)
. N .,

0 Realizar la compra de ’ Verificacion de los item en Impresion del documento
< faltantes de stock stock de orden de compra
14
[
s Si
o]
0

Amar el rggalq con as Contactar al courrier Despachar el regalo

especificaciones
Resolucion de S Dificutadenfa || Seguimiento de la
probleas entrega entrega

< No
V]
w
g Generar contenido
z en redes

Culminaconel  [¢

proceso

Figura 15:

Flujograma de procesos
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7. EVALUACION FINANCIERA
7.1. Proyeccién deingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos del presente plan de negocios se calculo por variables
gue afectan directa o indirectamente a la industria segun la investigacion
realizada en el andlisis de la industria y andlisis del cliente entre estas variables
estan las frecuencias de compra, inflacion, crecimiento de laindustria y el tamafio

del segmento calculado.

Esta proyeccion se lo realiz6 tomando en cuenta la capacidad instalada del
negocio.
7.1.2 Proyeccion de costos

Para el negocio de la elaboraciéon de regalos personalizados se requiere
productos terminados como peluches, chocolates, snacks o jugos. Sin embargo,
se mantiene una politica de costos en donde no puede superar el costo unitario
de USD $24,61 ddlares

Tabla No 9: Proyeccion de costos

Resumen anual de costos operativos

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mantenimiento pagina web $ 60.00 | $ 60.38 | $ 60.77 | $ 61.16 | $ 61.55
Insumos $ 13,750.00 | $ 16,087.50 | $ 18,822.38 | $ 22,022.18 | $ 25,765.95
Sueldo auxiliar $ 7,061.11  $ 6,778.14 ' $ 6,821.52 | $ 6,865.18 | $ 6,909.12
Total costos operativos $ 20,871.11 | $ 22,926.03 | $ 25,704.67 | $ 28,948.52 | $ 32,736.62

7.1.3 Proyeccion de gastos

Los gastos generales y operacionales no mantienen costos de infraestructura
dado que el negocio se desenvuelve en internet. Se considera como un gasto
operacional al sueldo servicios basicos, gastos de oficina que considera hojas
para la impresora, tinta para impresora, agua, etc. Y también el gasto de

capacitacion anual para mejorar el servicio al cliente.



Tabla No 10: Gastos generales

Resumen anual de gastos administrativos

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4
Sueldo gerente $ 12,670.40 | $ 13,556.29 | $ 13,643.05 | $ 13,730.36 | $
Senicios basicos (agua, luz, internet) $ 840.00 | $ 845.38 | $ 850.79 | $ 856.23 | $
Gastos oficina $ 300.00 | $ 301.92 | $ 303.85 | $ 305.80 | $
Capacitaciones $ 75.00 | $ 75.48 | $ 75.96 | $ 76.45 | $
Total gastos administrativos $ 13,885.40 | $ 14,779.06 | $ 14,873.65 | $ 14,968.84 | $
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Afio 5
13,818.24
861.71
307.75
76.94
15,064.64

Los sueldos de nébmina que se mantienen, considera el sueldo de un gerente y

dos auxiliares, que tienen como funcién armar los arreglos de regalos

personalizados por lo que por la demanda esperada en el afio 4 se hara la

contratacion de una persona mas con el cargo de auxiliar de gerencia

Tabla No 11: Valores de ndmina

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Gerente general $ 1161453 |$ 13,643.05|% 13,730.36

13,730.36 [ $ 13,818.24

Auxiliarde gerencia|$ 7,061.11|$ 7,554.81|% 7,603.16

7,651.82 [$  7,700.79

7,700.79

$
$
Auxiliar de gerencia $ 7.651.82|%
Total ndmina $ 18,675.64|$% 21,197.86|$% 21,333.52( %

29,034.00 | $ 29,219.82

7.2. Inversidn inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversidn inicial y capital de trabajo

Tabla No 12: Inversion de inicial

Inversion Inicial Total

Implementacion y Equipamiento 1,075.00
Tecnologia 2,850.00
Adecuaciones 400.00
Gastos de constitucion 629.50
Capital de trabajo 6,500.00

Total inversion inicial 11,45

En la inversion inicial se compone de:

4.50

e Implementacion y el equipamiento que son la compra de estanterias,

teléfono fijo, refrigeradora y menaje de oficina.
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e Tecnologia que es la creacion de la pagina web, 2 laptops, 2 teléfonos
celulares y una impresora.

e Adecuaciones adecuacion de la bodega y material de oficina

e Gastos de constitucion que corresponde la conformacién de sociedad,
notaria, escritura publica, publicacion en diario, inscripcion en el registro
mercantil, IEPI y RUC

7.2.2 Estructura de capital

El proyecto se financiara en la inversion con el 50% por parte del accionista que
corresponde a USD $5.727,25 dodlares y el 50% restante se financiara con una
solicitud de un crédito bancario, esto para disminuir el riesgo del inversionista,

por un valor correspondiente a USD $5.727,25 ddlares.

Para la solicitud del crédito bancario sera aplicada en el Banco Pichincha con
una tasa de interés del 11,23% con una cuota pagadero mensual de USD
$125,18 ddlares.

7.2.3 Capital de trabajo

Para poder mantener la liquidez en los dos primeros afios que se proyecta cerrar
el aflo con valores negativos el capital de trabajo necesario para cubrir ese
desfase se necesitarda $6.373,00 del capital de trabajo, esto ayudara en el
desenvolvimiento del negocio para poder realizar pagos a proveedores y sueldos
a los trabajadores esto con el fin de que la empresa pueda seguir con el correcto

desenvolvimiento de la misma.

7.3. Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera y estado de

flujo de efectivo

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados proyectado en el proyecto es el siguiente:
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Tabla No 13: Estado de resultados proyectados

Estado de Resultados Anual

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Ventas 43,750.00 51,699.38 61,093.15 72,193.78 85,311.39
Costo de operacion 22,585.20 25,790.64 29,066.15 38,755.57 43,097.73
Mano de obra 6,335.20 6,778.14 6,821.52 13,730.36 13,818.24
Item del armado 12,500.00 14,625.00 17,111.25 20,020.16 23,423.59
Gastos administrativos 19,417.67 21,255.29 21,391.32 21,528.23 21,666.01
Sueldo gerente 12,670.40 13,556.29 13,643.05 13,730.36 13,818.24
Servicios basicos (agua, luz, internet) 840.00 845.38 850.79 856.23 861.71
Gastos oficina 5,832.27 6,778.14 6,821.52 6,865.18 6,909.12
Capacitaciones 75.00 75.48 75.96 76.45 76.94
Gastos de ventas y marketing 3,900.00 3,900.38 3,900.77 4,861.16 4,861.55
Mantenimiento pagina web 60.00 60.38 60.77 61.16 61.55
Redes Sociales 3,840.00 3,840.00 3,840.00 4,800.00 4,800.00
EBITDA (Utilidad operaciones) - 2,152.87 753.06 6,734.91 7,048.82 15,686.10
(-) Depreciacion y amortizacion 1,422.01 1,422.01 1,422.01 472.01 472.01
EBIT - 3,574.88 - 668.95 5,312.90 6,576.81 15,214.09
(-) Intereses 597.55 490.56 370.92 237.13 87.52
UAI - 4,172.42 |- 1,159.51 4,941.98 6,339.68 15,126.57
(-) 15% de participacion a trabajadores - 625.86 |- 173.93 741.30 950.95 2,268.99
Utilidad antes de impuesto alarenta - 3,546.56 |- 985.59 4,200.68 5,388.73 12,857.58
(-) 25% de impuesto a la renta - 886.64 |- 246.40 1,050.17 1,347.18 3,214.40
Utilidad neta - 2,659.92 - 739.19 3,150.51 4,041.55 9,643.19

Durante los dos primeros afios muestra el cierre de afio con cifras negativos, sin
embargo, a partir del 3er afio muestra un mejor manejo de ingresos y egresos
probablemente por los esfuerzos de marketing y las actividades de promocién.
A partir de 3er aflo se nota un crecimiento hasta el 5to afio que se estima por
crecimiento de la industria, esfuerzos de marketing y aumento de la capacidad
instalada, se logra obtener mayores ingresos y se mantendra costos de manera

eficiente.

7.3.2 Estados de situacion financiera

El estado de situacion financiera es un flujo que presenta entradas y salidas de
dinero y hace referencia a las inversiones, reinversiones, financiamiento y
operaciones en los primeros afios se observa. Saldos negativos por las utilidades
del ejercicio. El ejercicio muestra una viabilidad para el proyecto dado que al final

del proyecto termina con himeros positivos

El estado de situacion financiera proyectada para los cinco afos es el siguiente:



Tabla No 14: Estado de situacion financiera inicial

Detalle

Efectivo

Cuentas por cobras

Inventario

Total activo corriente
Estanterias
Telefono fijo
Regrigeradora
Menaje de oficina
Pagina web

Laptop

Teléfono celular
Impresora-copiadora

Total activo fijo

Total activo

Cuentas por pagar
Total Pasivo Corriente

Préstamo Bancario
Total Pasivo No Corriente
Total Pasivo

Patrimonio

Capital Social

Reserva Legal
Utilidades del ejercicio
Utilidades acumuladas
Total Patrimonio

7.4.

Afo 1
8,180.37
60.60
8,240.97
300.00
20.00
355.56
133.33
533.33
1,066.67
200.00
100.00
2,708.89
10,949.86

4,822.61
4,822.61
4,822.61
5,727.25
400.00
345.68 |-
3,456.80 |-

6,127.25

Estado de Situacion Financiera

Afo 2

4,571.37
71.61
4,642.98
150.00
15.00
311.11
66.67
266.67
533.33
100.00
50.00
1,492.78
6,135.76

3,810.98
3,810.98
3,810.98
5,727.25

400.00

512.83 |-

1,671.53

5,128.33 |-

2,324.77

descuento y criterios de valoracion

Ano 3
2,804.52
84.62

2,889.14
10.00
266.67

276.67
3,165.81

2,679.72
2,679.72
2,679.72
5,727.25
400.00
306.87 |-
2,059.67
3,068.66 |-
486.09

7.4.1 Proyeccion de flujo de caja de inversionista

Ano 4
3,839.17
100.00

3,939.16
5.00
222.22

227.22
4,166.39

1,414.66
1,414.66
1,414.66
5,727.25
400.00
306.87
2,765.26
303.40
2,751.72

Tabla No 15: Proyeccion del flujo apalancado del inversionista
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Ano 5
5,221.04
118.16

5,339.20

177.78
5,516.98

0.00
0.00
0.00
5,727.25
400.00
306.87
8,149.93
7,846.53
5,516.98

Proyeccion del flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

Flujo apalancado o del Inversionista

Ao O

Ao 1

Afio 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

- 5,727.25

- 3,178.49

- 1,540.85

2,023.16

1,589.33

14,510.40

Segun los resultados del flujo apalancado del inversionista muestra que el

proyecto genera rentabilidad a partir del tercer afio. Se tomoé el flujo de efectivo
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apalancado lo que en el afio 0 representa el 50% de la inversion total que es el
aporte del inversionista.

7.4.2 Calculo de tasas de descuento

Las tasas de descuento fueron calculadas con los siguientes indicadores:

Tabla No 16: Tasa de descuento

D (% Apalancamiento) 50.00%
E (% Recursos Propios) 50.00%
D+E 100.00%
D/IE 100.0%
Kd (Costo deuda) 11.23%
T (Tasa de Impuesto) 36.25%
rf (Tasa libre de riesgo) 1.91%
Rm - 1f (Premio por el Riesgo) 6.26%
Bl (Beta apalancada o del patrimonio) 1.4901
Bu (Beta desapalancada o de los activos) 0.9100
EMBI (Riesgo Pais) 10.33%
CAPM = [ rf + Bl (Rm —rf) ] + EMBI N 21.57%
WACC = [(D) (Kd) (1-t)] + [(E) (CAPM)] A 14.36%
7.4.3 Criterios de valoracion
Tabla No 17: Criterios de inversion
Flujo apalancado o del inversionista
Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Flujo 5,727.25 |- 2,142.55 |- 328.81 3,441.26 3,248.50 | 16,451.63
Tasa de descuento (CAPM) 21.57%
VAN $1,886.52
TIR 28%

En base a los resultados obtenidos en la proyeccién del proyecto se puede
determinar que es un proyecto viable dado que se obtuvo un VAN con valores
positivos y una tasa interna de retorno positivo, teéricamente se puede observar
la viabilidad al ser el TIR mayor al VAN, sin mencionar que la tasa pasiva segun
el Banco Central (Banco Central, 2010) es de 4,28%. Para el célculo de un flujo
apalancado se seleccionoé la tasa de descuento que no tiene en su operacion

interés. Todos los valores obtenidos ratifican la viabilidad del proyecto.



7.5.

a7

indices financieros

El calculo de los indicadores financieros se elabora en base a todos los estados

financieros proyectados por lo cual se ha podido analizar varias situaciones.

El proyecto muestra liquidez a partir del tercer afio ya que los dos primeros afios

cierran con valores negativos, con ayuda del capital de trabajo es capaz de

cancelas sus obligaciones con proveedores y personal y a partir del tercer afio

es capaz de cancelar las obligaciones con el ingreso generado por ventas.

Dado que el 50% de la inversién proviene de recursos externo, la razén deuda

capital es superior al de la industria.

8. CONCLUSIONES GENERALES

El presente proyecto es viable dado que realizar el modelo financiero con
los resultados generados en el analisis del cliente se obtuvo como
resultado favorable dado que cumple con los parametros establecidos por
la teoria y refleja que ya inversion se puede recuperar.

La industria presenta un crecimiento y se mantienen optimistas a que siga
en aumento esto por el cambio que ha generado la tecnologia en la vida
de las personas, sin mencionar que existen varios proveedores lo que
permite tener un alto poder de negociacion en cuanto a precios de
compras por volumen y también en calidad y disefio esto como una
oportunidad importante ya que a pesar que tenga alta amenaza en
productos sustitos este puede ser superado con una diferenciacion
importante.

En el andlisis de la industria determiné que el actual Gobierno ha hecho
un gran esfuerzo por ayudar a negocios que se desenvuelven por medio
del internet, lo que significa que existiria apoyo para ingresar Punto
Regalo en el mercado.

Gracias a la investigacion de mercados realizados a jovenes que viven en
la ciudad de Quito se determind que no existe una empresa que permita
dar ese detalle de personalizacion al momento de armar un regalo a

menos que lo hago uno mismo, lo que implicaria ir a distintos lugares de
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la ciudad para poder escoger lo que se necesitaria y tomaria al menos un
dia por el tréfico y el clima variante sin mencionar que en algunos lugares
no aceptan tarjetas de crédito.

Con ayuda de las encuestas realizadas se determiné como una via de
comunicacion eficaz las redes sociales principalmente Facebook e
Instagram.

Finalmente, como ultima conclusion se determina qué Punto Regalo es
un negocio rentable que mantiene buenos atributos que son aceptados
por el mercado lo que permitirdn tener la rentabilidad proyectada en el

modelo financiero.
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Anexo 1: Preguntas a expertos
Introduccion

Buenos dias/tardes gracias por la apertura a esta entrevista, toda la informacion
recolectada tiene fines académicos. Es de mucha importancia toda la

informacion que usted proporcione.

Medicién de la industria

¢, Dado su extensa experiencia considera usted que las ventas de regalos

tienen un buen desenvolvimiento en el mercado?

e ¢ Cual considera usted que es la competencia mas fuerte para la industria
y como ha lidiado con la misma?

e (Cuales son los principales tramites legales, técnicos, econdmicos

necesarios para empezar un negocio en esta industria?

e ¢ Cual seria su mayor reto al momento de empezar el negocio?

Medicion de rentabilidad

e ¢ Cree usted que existe factibilidad en la implementacion de este negocio

en el mercado?

e ¢ Usted ha observado crecimiento o decrecimiento del negocio? A qué se
debe

Medicion de estrategias de servicio

e (Qué forma seria la mas adecuada para el pago de los clientes por el
servicio?

e ¢ Cuales serian los meses que genera mas ventas?

Recomendaciones

e ¢Nos podria mencionar alguna recomendacién que usted considere

importante para este modelo de negocio?



Anexo 2: Guia para grupo de enfoque

consideraria por este servicio

Fase Andlisis Posibles preguntas de ayuda Tiempo
Presentacion de la moderadora 1
Agradecimiento por la asistencia y una breve explicacion. 1
Dindmica para romper el hielo 5
Qué piensan ustedes sobre las
empresas que brindan servicios de 4
regalos.
Analisis de | Cuando ustedes necesitan adquirir
Fase 1 ) ) ) o 4
la industria | para alguien especial piensan en...
Los productos que existen en el
mercado cumplen con su nivel de 4
necesidades y expectativas.
Introduccion del servicio que se busca implementar: “El servicio
gue buscamos implementar es un servicio en el cual se vendera
de forma on-line mismo que usted tendra la certeza de ser 1
totalmente personalizado con caracteristicas especificas que
usted este buscando”
Cual es su opinion con respecto a 4
este servicio antes mencionado
Estaria dispuesto a usar este
servicio y porque estaria dispuesto 4
a usarlo
En qué momento o fecha usted 4
usaria este servicio
Como deberia ser la pagina para 6
Fase 2 Andlisis del que sea facil de manejar
servicio Considera que el servicio 4
necesitaria mejoras
Que productos podrian sustituir a 4
este servicio
Porque medio de comunicacion le
gustaria recibir informacién de este 4
servicio
Cual es el precio justo que usted 5




Con que otros productos y
servicios podrian complementas a 4
la idea del negocio
Agradecimiento 1
Anexo 3: Preguntas de encuesta
1. ¢(Alguna vez ha comprado regalos?
Si | No | | |
2. ¢,Con que frecuencia compra usted regalos?
Mas de
Ninguna Una vez al Dos veces al | Tres veces al cuatro
vez al afio ano ano afnos veces al
afno
3. ¢Qué suele dar usted de regalo?
Arreglos de Regalos
9 Arreglos frutales | Chocolates ga
flores personalizados
4. ¢ En qué festividad usted obsequia un regalo?
Cumpleafio| Dia del amory : Dia de la Dia del
. Navidad
S la amistad Madre Padre
5. ¢Qué parentesco tendrian las personas a las que usted
obsequiaria un regalo personalizado?
. : , Compaferos
Familiares Pareja Amigos panel
de trabajo
6. ¢ Cuales de los siguientes atributos considera importante al
momento de comprar un regalo personalizado?
. . Nivel de ~
Precio Marca Innovacion L Tamarno
personalizacion
Exclusivida - .
d Servicio Atencion
7. ¢Usted estaria interesado en la compra de regalos
personalizados de manera on-line?
Ni
interesado
Nada , ) Muy
: Poco interesado ni Interesado .
interesado , interesado
desinteresa
do

8. ¢ Usted compraria regalos personalizados de manera on-line?

Si

No

Tal Vez

9. De las siguientes imagenes, seleccione el tipo de material y
disefio que le gustaria que fuese entregado su regalo personalizado




Estilo
abierto de
madera

Estilo cerrado de

Carton Acetato
madera

10. ¢En qué precio dentro de este rango $20 a $60 considera un
regalo personalizado como barato que le hara dudar de la calidad y
NO lo compraria?

11. ¢,En qué precio dentro de este rango $20 a $60 considera un
regalo personalizado como barato y aun asi lo compraria?

12. ¢En qué precio dentro de este rango $20 a $60 considera un
regalo personalizado como caro y NO lo compraria?

13. ¢,En qué precio dentro de este rango $20 a $60 considera un
regalo personalizado como caro y aun asi lo compraria?

14. ¢ Usted considera importante el tener una tienda fisica a parte de

la tienda on-line

Si No

15 ¢ En qué sector le gustaria que estuviera ubicada la tienda de
regalos personalizados?

Nprte de la Sur de la ciudad Valle de Valle de los Cen.tro de
ciudad de de Quito Cumbaya Chillos la ciudad
Quito y de Quito

16. ¢ Cual de las siguientes promociones le gustaria recibir para la
compra de regalos personalizado?

Segundo a

2x1 Descuentos mitad de
precio

17. ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion y
promociones de regalos personalizados?

Instagram Facebook WhatsApp elé:c(;:g?l?co

18. ¢ Cual es su edad?

20-24 1 55 _29afios |30 - 34 afios
afnos
19. ¢ Qué tipo de actividad realiza usted?
Estudia Trabal"?‘ y Trabaja
estudia
20. ¢ A qué genero pertenece?
Hombre | Mujer

Anexo 4: Gréafico Van Westendorp
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