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1

RESUMEN EJECUTIVO

La empresa AGUSITOS, nace de conocer como productos para bebé tienen un precio aito,
aunque su uso es corto, debido al rapido crecimiento de los nifios, adicional, las familias cada
vez tienen menos hijos, por lo tanto el heredar es algo que se va perdiendo.

La situacion en la que la empresa se encuentra tanto en el sector como en la industria es
favorable, los servicios dentro del PIB cuentan con un promedio de 25%, en el macroentormno,
se observa la tasa de natalidad decreciente con un promedio de 3.3% y una tasa de mortalidad
promedio decreciente de 11.32%, factores que son favorables, en factores legales y politicos
hay la ventaja de la subida de precios de las importaciones, por lo cual aumentaran los precios
de venta de estos articulos, haciendo un estudio de microentomo se cuenta con gran cantidad
de proveedores, competencia directa inexistente, alto poder de compradores, lo que
contrarresta los diferentes sustitutos, y la facil entrada de competencia.

La investigacion de mercados, determina que el mercado objetivo son padres de familia de 18
a 40 afios, quienes por el alto costo de los productos prefieren rentarlos. La investigacion
cualitativa y cuantitativa, dan resultados favorables para la empresa.

Se crea una mision para encaminarse bajo una organizacion horizontal, asi como una visiéon a
5 afios, estructurada dentro de valores como responsabilidad, fidelidad, compromiso, honradez,
pro actividad y buen servicio; ademas de estrategias FODA con el fin de cumplir objetivos para

el crecimiento de la empresa.

Se hace un plan de Marketing en el cual se define el nivel de demanda de 98.370 nifios
nacidos por afio, para el marketing estratégico se da diferenciaciéon de servicio y producto, asi
como precios bajos, para el marketing tactico; productos novedosos, promociones con el fin de
fidelizar y atraer clientes, situados en lugares estratégicos.

Se realiza una evaluacion financiera, tomando una tasa de oportunidad de 13.5%, flujos de
efectivo obteniendo en el escenario esperado un VAN apalancado de $662.663 y
desapalancado de $650895, asi como un TIR apalancado de 160% y desapalancado 118%; en
los escenarios pesimista como optimista se dan resuitados también positivos.

Se disefia un plan de contingencia para diversas situaciones, presentando soluciones para
cada una.



EXECUTIVE SUMMARY

The company AGUSITOS, is bom by knowing that the price in baby products is very high,
although they have short usage, do to the fast growth in children, also families with the pass of
time have less children. And because of this, inheritance is something that is getting lost in time.

The situation in which the company is located, in the industry as in the sector is favorable, the
services within the GNP are in average around 25%, in macro environment, we can observe a
decreasing birth rate with an average of 3.3% and a death rate with an average decreasing of
11.32%, positive factors for the company. In legal and political issues, there's an advantage
because of the raise in value of imports, so this will cause an increase in the price on selected
products, with a microenvironment study, this business counts with a lot of suppliers, no direct
competition, high power and purchase capacity on buyers, which counteracts the different
alternatives, and the easy entry of competition to the market.

The market research, concluded that the target in marketing segmentation are parents between
18 to 40 years old. Whom, by the high cost in products prefer to rent them. Qualitative and
quantitative research give favorable resuits to the company.

A mission is created to move the company as a horizontal organization, as well as a vision for
the next five years, structured within the values of responsibility, fidelity, commitment, honesty,
pro activity and good service; and also the SWOT strategies are created with the purpose of
achieving objectives for the growth of the company.

A marketing plan is also created, in which is defined a level of demand of 98.370 born babies
per year. For strategic marketing, differentiation of products and services is given. As well as
low prices, and for tactical marketing; newly products, loyalty promotions to attract costumers,
situated in strategic locations.

We performed a financial assessment, taking a chance rate of 13.5%, cash flows obtaining net
current value scenario leveraged of $662.663 and non leveraged of $650895, as well as a IRR
leveraged of 160% y non leveraged of 118%; in both pessimistic and optimistic scenarios, there
are positive results

Designs a contingency plan for different situations, presenting solutions for each and every one
of them.
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1. CAPITULO 1

1.1. INTRODUCCION

1.1.1. RESUMEN EJECUTIVO

La empresa AGUSITOS, nace de conocer cdmo los productos para bebé tienen un precio
sumamente alto, a pesar de que su uso es muy corto, ya que el rapido crecimiento de los nifios
los deja obsoletos aunque permanezcan en buen estado, adicional a este factor, las familias

cada vez tienen menos hijos, por lo tanto el heredar es algo que con el tiempo se va perdiendo.

La situacién en la que la empresa se encuentra tanto en el sector como en la industria es
favorable, los servicios dentro del PIB cuentan con un promedio de 25%, en el macroentorno,
se observa la tasa de natalidad decreciente con un promedio de 3.3% y una tasa de mortalidad
promedio decreciente de 11.32%, factores favorables ya que las familias tienen cada vez
menos ninos, lo que hace a una inversién en muebles mas costosa si estos no se heredaran,
en factores legales y politicos hay la ventaja de la subida de precios de las importaciones, por
lo cual también aumentaran los precios de venta de estos articulos, haciendo un estudio en el
microentorno se cuenta con gran cantidad de proveedores, competencia directa inexistente,
alto poder de compradores, lo que contrarresta los diferentes sustitutos, y la facil entrada de

competencia.

La investigacién de mercados, determina que el mercado objetivo son aquellos padres de
familia de 18 a 40 anos, quienes por el alto costo de los productos para nifios prefieren
rentarlos en diversos paquetes. La investigacion cualitativa da un resultado positivo para
Agusitos ya que un mayor porcentaje de entrevistados como en el focus group encontraron
oportunidad en el mismo, en la investigacién cuantitativa, el porcentaje de aceptacién es de
58%, lo cual también es favorable para AGUSITOS.

La empresa crea una mision para que su gente se encamine a la misma bajo una organizacion
horizontal, asi como una visién a 5 afos, estructurada dentro de valores como responsabilidad,
fidelidad, compromiso, honradez, pro actividad y buen servicio; ademas de estrategias FODA

con el fin de cumplir objetivos para el crecimiento indefinido de la empresa.

Se hace un plan de Marketing en el cual se define el nivel de demanda de 98.370 nifios
nacidos por afno, la promocion que la empresa persistira durante su ciclo de vida, para el
marketing estratégico se da diferenciacion de servicio y producto, asi como precios bajos y
llamativos para el cliente, y para el marketing tactico; productos novedosos a precios bajos,
promociones diversas con el fin de fidelizar y atraer clientes, situados en lugares estratégicos y

centrales segun el mercado objetivo.



Se realiza una evaluacion financiera, tomando una tasa de oportunidad de 13.5% segun la
industria, se realizan flujos de efectivo obteniendo en el escenario esperado un VAN
apalancado de $662.663 y desapalancado de $650895, asi como un TIR apalancado de 160%
y desapalancado 118%; en los escenarios pesimista como optimista se dan resultados

también positivos.

Se disefa un plan de contingencia para diversas situaciones como demanda superior o inferior
a la proyectada, aparecimiento de competencia, dafios a los productos, presentando soluciones
como crear nuevos planes y obtener mayores productos, aumentar visitas y capacitaciones a
médicos para que estos sean la principal fuerza de venta, enfocar los beneficios del servicio y
manejar convenios con distintas empresas dirigidas al mismo mercado objetivo, contar con

seguros para los productos tanto con el cliente como para la empresa.

1.2, OBJETIVOS

¢ Identificar el sector, industria y negocio al que se enfocaria el proyecto.

e Analizar la situacién del sector y la industria, asi como los beneficios o problemas que
esto causaria al proyecto.

e Hacer un analisis de macro y microentorno buscando los efectos de estos sobre la
empresa.

e Conocer el segmento meta al que se apunta, asi como sus gustos y preferencias, a
través de una investigacion cualitativa y cuantitativa encontrar en nivel de factibilidad
de la empresa.

e Encontrar la mision y la vision de la empresa y enfocar los objetivos hacia las mismas.

o Definir la empresa, seglin sus valores, cultura organizacional, objetivos, metas.

e Concretar como se formara el organigrama de la empresa, y los parametros del mismo.

e Determinar un plan de marketing, y una campana segun se defina en la investigacion
de mercado, apuntando de la mejor manera al segmento meta.

e Construir un FODA y sus estratégicas en funcién de los objetivos sefalados.

e Establecer precios, forma de ventas, promociones, para los diferentes paquetes y
productos.

e Proyectar las ventas para los futuros 5 afos segin la demanda encontrada, la
factibilidad, y los costos.

e Hacer un analisis financiero en el que se obtenga un VAN y un TIR positivo lo cual
determine la rentabilidad positiva de la empresa.

e Encontrar tasa de oportunidad y encontrar los valores del VAN y TIR en escenarios
tanto esperado, optimista y pesimista.

o Buscar soluciones a diferentes factores que pudieran aparecer y afectar a la empresa,

en un plan de contingencia.



2. CAPITULO 2

21. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.1. UBICACION DEL SECTOR

El sector en el que se ubica la empresa es el de Actividades Administrativas y Servicios de
Apoyo, segin el CliU esta codificada como N 77-82, la divisibn en la empresa es de
Actividades de Alquiler y Arrendamiento. Compitiendo con la Industria Manufacturera en la
fabricacion y reparacioén de muebles y juguetes codificada como C3100 y C3240.

2.1.2. CONCEPTO DE SERVICIO

El servicio es un valor intangible que proporciona ayuda, utilidad, cuidados, experiencia,
informacién y contenido intelectual.

2.2 ESQUEMA DE SECTOR, INDUSTRIA Y NEGOCIO

SECTOR
Actividades administrativas y servicios
de apoyo.

INDUSTRIA
Alquiler de muebles, otros
efectos personales y enseres
domésticos.

NEGOCIO
Empresa dedicada al
alquiler de muebles y
accesorios para bebé.

Elaborado por: La Autora



2.3. SITUACION DEL SECTOR

% VARIACION | VARIACION
PERIODO PIB SERVICIOS SERVICIOS PIB SERVICIOS

1994 18572835 3798715 20%

1995 20195548 4486755 22% 9% 18%

1996 21267868 4877776 23% 5% 9%

1997 23635560 5587228 24% 11% 15%

1998 23255136 5497249 24% 2% -2%

1999 16674495 3369932 20% -28% -39%

2000 15933666 2421339 15% 4% -28%

2001 21249577 4199189 20% 33% 73%

2002 24899481 5770187 23% 17% 37%

2003 28635909 7418645 26% 15% 29%

2004 32695711 8835513 27% 14% 19%

2005 36488920 9920696 27% 12% 12%

2006 40892080 10647486 26% 12% 7%

2007 43936331 11372580 26% 7% 7%

2008 | 397385132 | 1046955497 26% -10% 8% ve
2009 | 415290463 | 1102546301 27% 5% 5% ve
2010 433195794 | 11581371,05 27% 4% 5% ve

2011 | 451101125 | 12137279,09 27% 4% 5% ve |

2012 | 469006456 | 1269318713 | 27% _ 4% 5% ve

2013 486911787 | 13249095,17 27% 4% 4% ve

2014 | 504817118 | 1380500321 27% 4% 4% ve

2015 522722449 | 14360911,25 27% 4% 4% ve

2016 54062778 | 1491681929 28% 3% 4% ve

2017 55853311,1 | 1547272733 | 28% 3% 4% ve
PROMEDIO 25% 6% 8% ve

Fuente: Cedatos Elaborado por: La autora

La tendencia de servicios dentro del PIB es positiva pero decreciente, siendo un aspecto a
favor para la empresa ya que el sector toma mayor importancia dentro del PIB, y negativa ya
que la gente cada vez tiene expectativas mayores en la calidad de los servicio




RELACION PiB VS SERVICIOS

1992 1994 1996 1988 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014

Fuente: Cedatos Elaborado por: La autora

Servicios dentro del PIB

B85 2000 2005 200 208 2020 2025

Fuente: Cedatos Elsborado por: La autors

24. SITUACION DE LA INDUSTRIA.

2.4.1. INDUSTRIA DE MUEBLES Y EQUIPAMIENTO DE HOGAR.

VARIACION DE PRECIOS EN
w M % Beneficia ya que debido a la Inflacién los clientes
'O DE VIVIENDA, compran menos mubles por sus akos precios. Por
ANUAL 28 lo que un arriendo de los mismos seria beneficloso.
BAENSIAL 03

Fuente: Banco Central Elaborado por: La autora



2.4.2. VARIACION PORCENTUAL DE PRECIOS POR GRUPO DE
BIENES Y SERVICIOS. '

INFLACION B MUEBLES Y HOGAR POR Aifi0

MUEBLES Y ARTICULOS
ANO | %
2005 0,81
2006 2,56
2007 2,91
2008

PROMEDIO 15.26%

La inflacién creciente en muebles y articulos de hogar beneficia a la empresa, ya gue la compra de
estos articulos es cada vez a precios mas altos, por lo que, rentarlos seria una opcion para el ahorro.

2.4.3. INDUSTRIA DE MADERA. *

Afo EXPORTACIONES IMPORTACIONES
95 175420 87705
96 154369 117862
97 139512 116107
98 154170 94249

! http://www.bce. fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf200308.pdf
? http://Awww. bee. fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf200308.pdf



Mientras haya més materia prima, el precio de la misma
bajara por lo cual los productos serén més econdmicos y

habréa mayor competencia.
Fuente: Banco 7 La autora
Produasios do madors
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Fuente: Banco Central Elaborado por: La autora

2.5. MACROENTORNO.

2.6.1. TASA DE NATALIDAD INFANTIL®

Tasa de Cambio Fechade la
natalidad Porcentual Informacion

3 hitp://www.indexmundi.com/es/liberia/tasa_de natalidad.htm]




Tasa de natalidad
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Este Indice a la baja con un promedio de -3.3%, perjudica al negocio
porque el mercado objetivo esta en disminucién, pero la empresa se
beneficia, ya que cada familia tiene una cantidad menor de hijos, por o
cual una inversién en muebles y accesorios resulta mas costosa, si el
promedio de nifios es dos por familia.

2.5.2. TASA DE MORTALIDAD*

Tasa de mortalidad

infantil

Tasa de

Tasa de morldad nfanti

mortalidad Cambio Fechade la

Anho infantil Porcentual | Inf
2003 . ' )

2004

2005

2006

2007

2008
2009

2010
2011
2012

Promedio

Ya que la tasa de mortalidad este a la baja en un promedio de 11.32%,
compensa la tasa de natalidad, con lo que el mercado objetivo se mantiene y
por lo tanto continda la oferta. La mayor parte de la mortalidad infantil se da
en zonas rurales, lo cual para la empresa no es un factor relevante.

* http://www.indexmundi.com/es/liberia/tasa_de natalidad.html




2.5.4. CONSTITUCION DE UNA COMPANIA LIMITADA®

1. Reserva del nombre de la empresa en la Superintendencia de Compahias.
2. Presentar un contrato de constitucién de la compafiia otorgado por escritura publica en
una Notaria la misma que contendra:
o Nombres, apellidos, nacionalidad, domicilio, estado civil de los socios.
e Duracion de la compania.
e Domicilio de la compaiiia.

e Importe del capital social.

3. Una vez aprobado el escrito, se procede al canje de la resolucion en la Superintendencia

de Compaiiias con la publicacién del extracto.

4. Obtencion Registro Unico de Contribuyentes en el SRI, con el fin de cumplir obligaciones

de facturacién, contabilidad y declaraciones.
5. Sacar la patente en el Municipio.

6. Afiliaciéon de la compania a la Camara de Comercio.

2.5.5. FACTORES POLITICOS.

Debido a las decisiones del presidente Rafael Correa, "para la salvaguardia por balanza de
pagos, de aplicacion general y no discriminatoria a las importaciones provenientes de todos los
paises, incluyendo aquellos con los que Ecuador tiene acuerdos comerciales vigentes que
reconocen preferencias arancelarias, con caracter de temporal y por el periodo de un afo, los
productos importados tendran que pagar distintos aranceles o en su defecto se importaran en
cantidades minimas establecidas"®, lo cual lograra un alza en sus precios finales, y a su vez

disminuir la demanda de los mismos buscando productos suplementarios de precios menores.

s http://www.ccquito.org/content/view/400/56/

8 ANEXO 1. Registro Oficial N° 512, pag 2, Jueves 22 de enero 2009
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Entre los productos que estan dentro de esta resolucién 466 COMEXI 7 que seran rentados por
la empresa se encuentran detallados en el ANEXO (1).

RESOLUCION 466 COMEXI
%RECARGO
N° MEDIDA NANDINA DESCRIPCION ARANCELARIO
%Recargo Para reproducir imagen y
47 arancelario 8523402200 sonido 30%
%Recargo Muebles de madera de los tipos
60 arancelario PR utilizados en dormitorios i
%Recargo
61 ————"— 9403600000 | Los deméas muebles de madera 35%
%Recargo N
62 arancelario 9403700000 Muebles de plastico 35%
Modelos reducidos y modelos
67 ;/:;ec.:l;?i% 8503003000 | similares, para entretenimiento, 30%
incluso animados
Modelos reducidos y modelos
0,
68 a/: ;ﬁﬁ% 9503009300 similares que presenten 30%
animales o seres humanos
g Modelos reducidos y modelos
69 JRecar 9503009500  similares, presentados en 30%
juegos, surtidos o en panoplias
%Recargo Modelos reducidos y modelos
0 arancelario 9503009600 similares, los demas con motor. 0
%Recargo Modelos reducidos y modelos
H arancelario SR0300800 similares, los demas. -
%Recargo Modelos reducidos y modelos
» arancelario 506620000 similares Inflables S0%
Bafieras de plastico reforzado
62 Cupo 70% de CIF | 3922101000 confibra de vidkio 222974,19
Para pesar personas, incluidos
156 Cupo 70% de CIF | 8423100000 los pesa bebes balanzas 590971,91
domésticas.
Auriculares, incluidos los de
casco, incluso combinados con
176 Cupo 70% de CIF | 8518300000 micréfonos y uno o varios 1217818,15
altavoces
Combinados con grabador o
184 Cupo 70% de CIF | 8527910000 reproductor de sonido 25730713,53
Lamparas eléctricas de
233 Cupo 70% de CIF | 9405200000 | cabecera, mesa, oficina o de 2698374,43
pie

Fuente: SICE Elaborado por: La autora

Para la empresa esta situacion es una oportunidad, ya que al arrendar productos importados,

sus precios seran aun mas favorables, que por comprarlos, por lo tanto, los clientes optaran en

mayor proporcion por esta opcién.

7 Suplemento Registro Oficial N° 512, Jueves 22 de enero 2009




2.6. MICROENTORNO.

2.6.1. FUERZAS DE PORTER.

ENTRADA COMPETENCIA POTENCIAL

Servicio nuevo, el mercado no esta saturado.

Capital inicial es medianamente alto

Lucha contra paradigmas

No hay marca lider

11

RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS
PROVEEDORES No existen competidores directos del negocio COMPRADORES
=
Gran cantidad de Si el negocio marcha bien apareceran Los padres tienen la decision
proveedores competidores rapidamente de compra
Los costos por cambios La exigencia de los

de proveedor son bajos

El sector es de rapido crecimiento

compradores es alta

SUSTITUTOS

Existen ofras empresas que venden estos
productos

Los hermanos menores heredan productos.

Elaborado por: La autora
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3.CAPITULO 3

3.1. INVESTIGACION DE MERCADOS.

3.1.1. INTRODUCCION

“Identificacion, acopio, analisis, difusion y aprovechamiento sistematico y objetivo de la
informacién con el fin de mejorar la toma de decisiones, relacionada con la identificacién y

solucion de problemas y las oportunidades de marketing.”®

3.2. DEFINICION DEL PROBLEMA GERENCIAL

Conocer si existe la oportunidad para la formacion de una empresa que se dedique a brindar

servicio de arrendamiento de muebles y accesorios de bebé en la ciudad de Quito, que permita

ahorrar a las familias quitefas.

3.3. DEFINICION DE PROBLEMA DE INVESTIGACION DE
MERCADO

Conocer si los gustos y preferencias de los clientes potenciales, permiten la posibilidad del

negocio.

¥ MALHOTRA, Naresh K, Investigacion de Mercados un enfoque aplicado, Pag; 7.
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3.4. OBJETIVOS.

3.4.1. OBJETIVO GENERAL

Generar un negocio que se encargue de ofrecer en arrendamiento articulos de bebés de 0 a 3
afos de edad, brindando paquetes disefiados por edades, incluyendo servicio de informacion y

capacitacion de estimulacion temprana.

3.4.2. OBJETIVO ESPECIFICO.

o Determinar la aceptacion que el servicio de renta de productos para bebe tendra en la
ciudad de Quito.

e Determinar los segmentos apropiados.

o Conocer la demanda de los distintos paquetes que se ofrezcan.

e Determinar y analizar gustos y preferencias de los posibles clientes.

¢ Identificar los factores importantes para decidir una transaccién de este estilo.

e Conocer los precios que los clientes potenciales estaran dispuestos a pagar por los

servicios y productos.

e Conocer los principales productos que los potenciales clientes estarian dispuestos a

arrendar.

e Conocer factores importantes para el cuidado de los consumidores en lo referente a su

salud e higiene.

e Analizar cuales seran las formas de contrarrestar las debilidades y amenazas.

o Determinar las posibles ubicaciones para este servicio.
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3.4.3. OBJETIVOS, HIPOTESIS Y PREGUNTAS

OBJETIVOS HIPOTESIS PREQUNTAS
Cuénto es su sueldo promedio?

1. Cusl seré el Padres con hijos de 0 a 3 Qué porcentaje de sus ingresos usted destina a sus hijos?

segmento meta? afios de nivel medio bajo | Quién en su familia tiene la decisién de compra al momento de comprar un juguete?
Se siente ud en la capacidad de comprar todos los productos con los que le
gustaria que su hijjo crezca?
De tener la opcién de alquilar juguetes para sus hijos, estaria dispuesto a hacerio?
Esta de acuerdo en que los hermanos menores hereden las cosas de los hermanos
Renta de muebles y myors?
2. Cual serd ol accesorios para bebé, en | Qué hace usualimente cuando uno de sus hijos ya no quiere un determinado juguete
! : .Io que se distintos paquetes o alguna prenda de ropa?
ofrecera? temporales segin las Si usted renta un producto para su hijo, qué tan importante serla conocer sus

etapas de crecimiento
del bebé

anteriores usuarios?
Cada cuénto tiempo estaria dispuesto a cambiar los productos para sus bebés?

Le gustaria poder hacerlo con la frecuencia necesaria seguin las distintas etapas de
crecimiento del bebé ?

3. Cémo llegar de

A través de medios
publicitarios, promocién

Sabla usted que los juguetes son muy importantes para el desarmollo temprano en el
nifio?

mejor forma a los boca abocay Sabla usted que hay juguetes especiales para desarrollar las habilidades del nifio?
clientes? estrategias de .
fidelizacién Qué forma de pago usted prefiere o cree sea mejor?
Cémo cree usted que la empresa debe darse a conocer?
Le gustaria ser asesorado/a por un profesional sobre los juguetes mas convenientes
para sus hjos?
Qué tan importante es para usted la higiene en las cosas que utilizan sus hijos?
4. ?r:lé u'::: de Garantizar el servicio con | En el momento de la compra se preocupa usted de dénde o cémo fue producido y
p::h s nd.:: :’. un mantenimiento si cumplié normas de higiene y calidad?
los clientes? continuo a los productos. Adquiriria paquetes con articulos y muebles, los cuales sean cambiados segun las
etapas de crecimiento de bebé?
Qué exigirfa al momento de rentar cosas para su bebé?
Qué precauciones toma, cuando su hijo asiste a una guarderia?
Antes de comprar los juguetes a sus hijos se fija en la edad recomendada por el
fabricante?
5. Qué tipo de Qué accesorios de los siguientes usted arrendaria?
productos son los . Al momento de elegir un determinado juguete, se preocupa de la funcionalidad que
que se oferten en Muebles y accesorios. puede tener en la estimulacion de sus nifios?
mayor cantidad? Compra juguetes por novedad o por uiidad?
En qué se fija al momento de comprar accesorios o muebles para bebé?
Qué tipo de productos le gustaria que estos paquetes ofrezcan?
6. Los precios que Medianos ya que Ei::rla t::;::sto a d:;ar los juguetes que se encuentren en buen estado y sus
se puede pedir por | ademas se contaré con ya
los servicios y servicio de informacién | Piensa que a veces malgasta su dinero en comprarile juguetes a sus hijos?
productos, serdn sobre estimulacién s .
akos, medianos, temprana para cada Es importante la marca al momento de comprarie juguetes a su hijo?
bajos? paquete. Estaria dispuesto a pagar mensuaimente una cantidad exacta por paquetes que
cuenten con varios productos para sus hijos?
7.Cuélesla El negocio estaria
ubicacién ubicado en el sector L
estratégica para una | norte de la cludad de Dénde o cémo le gustaria adquirir este servicio?
mayor demanda? Quito
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3.5. PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS

Existe la necesidad por parte de los padres, en adquirir muebles y accesorios para sus hijos los
cuales debido al rapido crecimiento de los nifios tienen un tiempo de uso muy corto, lo cual no
lo hace equitativo al precio que se paga por los mismos, ocasionando que muchos de estos
articulos importantes para un buen desarrollo del nifio, no sean adquiridos por sus padres, es
por esto que se ofrecera un servicio de informacion sobre los articulos de mayor importancia
segun las etapas de desarrollo del bebé, para que a través de distintos paquetes puedan
ofrecer esto a sus hijos, optimizando la vida Util de cada uno de ellos y pagando un precio justo

para el tiempo de utilidad por cada producto.

3.6. DISENO DE LA INVESTIGACION.

Por medio de la investigaciébn de mercado se pretende conocer el comportamiento y las
preferencias del mercado meta, para poder ofrecer el mejor servicio, producto y determinar qué

informacion se requiere y como obtenerla de manera eficaz y eficiente. 2

3.6.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION CUALITATIVA

» Recopilar informacion, sobre la percepcion de los potenciales clientes acerca del
posible negocio, y las diversas opiniones.

e Conocer la aceptacion, gustos y preferencias de los potenciales clientes.

e Determinar el segmento meta.

¢ Identificar los factores de éxito del posible negocio.

e Saber como lograr que los clientes tomen como nueva opcién, el arrendamiento de
muebles y accesorios para bebé.

e« Como llegar de mejor forma a los clientes potenciales.

3.6.2. OBJETIVOS DEL FOCUS GROUP™

A través del focus group se puede conocer el pensamiento y la percepcion de los posibles
consumidores sobre el nivel de aceptacién, y las distintas propuestas e ideas de los

mismos.

> MALHOTRA, Naresh, “Investigacion de mercados”, Editorial Prentice Hall, 2da, Edicion, 1997, p.43.
' ANEXO 2 Resultados de Focus groups.
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* Conocer si los clientes estarian o no a gusto con un servicio de renta para muebles de
bebé.

o Conocer exactamente cudles son los productos que las personas podrian dar a sus
hijos sin importaries que sean rehusados.

o Conocer que tipo de accesorios y muebles son de mayor consumo segun la

importancia que los consumidores meta encuentren en los mismos.

e Recopilar informacién para nuevas ideas y fortalecer o mejorar las existentes.

o |dentificar si el modelo de negocio que se propone sera de 6ptimo agrado para el
mercado objetivo.

e Conocer si el asesoramiento sobre como educar a los hijos, como trabajar con ellos
mediante estimulacion temprana, sera un valor agregado que satisfaga a los clientes.

3.6.3. CONCLUSIONES FOCUS GROUPS

Los tres grupos focales realizados estuvieron conformados por mas de ocho personas de
ambos géneros indistintamente, sus edades oscilaban entre los 23 y 35 afios entre los cuales
habian tanto padres de familia como futuros padres de familia, las duraciones de los tres
grupos focales fueron entre 40 minutos y una hora. Las respuestas fueron las siguientes:

- Si estarian dispuestos a acceder a este tipo de servicio siempre y cuando las medidas
de limpieza y calidad tenga un estricto control, que brinde la tranquilidad suficiente a los
clientes.

+ Consideran que no tienen el poder adquisitivo necesario para adquirir todos los
productos que quisieran brindar a sus hijos.

* En la actualidad si es importante conocer la edad recomendada de cada producto para
los nifios.

+ El poder observar los diferentes productos hara que los clientes puedan sentir la
seguridad necesaria para alquilar los mismos.

* Quisieran acceder a este servicio en un lugar central en el Norte cerca de los centros
comerciales

+ Los principales productos que rentarian son: muebles, monitores, cunas, coches,

caminadores y demas articulos que no sean de uso directo del nifio.
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«  Creen gque el mejor medio para dar a conocer este servicio seria por televisién, boca a

boca, y sobretodo por recomendacion de los pediatras.

Por lo cual se puede concluir:

+ El nivel de aceptacion es positivo.

+  Los clientes se sentirian a gusto siempre y cuando se brinden las garantias vy
seguridades necesarias de limpieza y calidad.

- Los principales productos que rentarian son aquellos que no sean de uso directo del
nifio, mas bien productos como muebles o de utilizacion indirecta por los nifios.

+  Ciertos productos grandes pueden rentarse cuando tengan piezas nuevas.

3.6.4. OBJETIVOS DE LAS ENTREVISTAS ™

o Conocer las leyes acerca del arrendamiento y las regulaciones que se deberian tener sobre
este tema.

e Buscar a través de regulaciones y otros, cédmo brindar un servicio que este sobre las
expectativas de los clientes.

e Conocer los principales productos de compra, los materiales y lo que los expertos creen
que los consumidores finales buscan al momento de la compra.

e Buscar como evitar ciertos problemas que son comunes o pueden darse en el negocio.

e Conocer si existen posibles problemas de salud por el uso de estos productos.

e Buscar soluciones y recomendaciones por médicos para este tipo de problemas.

e Conocer como poder ofrecer un servicio seguro y garantizado para los clientes.

3.6.5. CONCLUSIONES ENTREVISTAS

Lo que se pudo concluir de las entrevistas es sobretodo el conocer que este tipo de servicio no
tendria ningun peligro para la salud de los nifios, que no existe forma de contagio para virus o
enfermedades a través de articulos y muebles ya que los virus y otros son de corta vida y no se
transmiten por este medio, lo cual hace que la factibilidad del negocio en este sentido sea
positiva.

En la parte legal, no es necesario ningun documento ni algin permiso extra por el tipo de
negocio, todo debe ser regulado por la ley al igual que cualquier empresa cumpliendo los

requisitos y obligaciones que la ley dispone.

' ANEXO 3, Resultado de Entrevistas
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3.6.6. ENCUESTAS

Las encuestas fueron realizadas a personas de 18 a 40 afios tanto padres de familia de nifios

pequefios, como ha futuros padres, las mismas se hicieron en lugares como:

Centro comercial el Bosque, puertas de BEBE MUNDO.
Cilnica de la mujer, (Sala de espera)
Puertas de COMANDATO, ORVEHOGAR, ALMACENES JAPON.

3.6.7. OBJETIVOS DE LAS ENCUESTAS *

La principal razén para la realizacién de las encuestas es conocer la percepcién y la
aceptacién que podrian tener los clientes potenciales sobre la posible empresa.

Conocer mas de cerca sobre las necesidades, gustos y preferencias de los potenciales
clientes.

Conocer que porcentaje de personas estarla dispuesta a alquilar muebles y accesorios
reutilizados, para que sus hijos hagan uso de los mismos.

Determinar el porcentaje promedio de gasto en los padres en este tipo de productos,
segun sus salarios.

Conocer el grado de respuesta que la gente tendrla ante un paquete completo con
diferentes productos para sus hijos, los cuales serlan cambiados cada cierto tiempo
segun las edades del bebé.

Saber cual serfa el segmento potencial, y donde estar estratégicamente ubicados.

3.6.8. MUESTRA

PADRES DE NINOS DE 0-4 ANOS PADRES DE NINOS DE 04
PICHINCHA ANOS QUITO
| | RRES ML

i

12 ANEXO 4, Formato encuestas.
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2007 | 305313 149603 155709 |zoo7| 167922| 82282' 85640|
2009| 311434 152602 158831 2009 | 171289 83931 87357

2010| 314494 154102 160392 2010 | 172972 84756 88216
2011| 317555 155602 161953 2011 | 174655 85581 89074
2012 320615 157101 163514 2012 176338 86406 89933
uvIo 55%
N 169605
E 5%
Confiabilidad 95,5%

QUE PORCENTAJE DE PADRES ESTARIAN DISPUESTOS A HACER USO DE ESTE SERVICIO?

N
R s
NE ° +1
N= 169605
((169605)(5%)2)+1
N= 169605
4250131
N= 399,05885

Como resultado del cdiculo, se obtuvo la muestra correspondiente al negocio

propuesto para realizar la investigacién de mercados. El nimero de padres para
ser encuestados es de 399.

3.6.9. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS *

Es usted madre o PREGUNTA 1
1 padre de famiia

PADRE PADRE 83,
MADRE e

NO TENGO
NO TENGO HIJOS HUOS 211; q ‘mg 106:
v 105

53%

més de 3 | I

Cuéntos nifios piensa
2  tener

1
2
3

13 ANEXO 35, Resultado de tabulaciones



PREGUNTA 2

250 peae — N |
200

150

100 74 b

50 +— 23

0 I 1

1 2 3 mis de 3

Cree Ud. tener el poder

adquisitivo suficiente para

comprar todo lo necesario
3 para sus ?

Sl

NO

Qué porcentaje de sus
ingresos destina a sus hijos
4 en el caso de tenerlos

10%
20%
30%
40%
50%

MAS DE 50%

Antes de comprar los juguetes a
sus hijos se fija en la edad
5 recomendada por el fabricante?

S

NO

Cada que tiempo compra
usted productos y accesorios

6 para sus hijos

cada 2 semanas
cada mes
pasando dos
meses

pasando més de
tres meses

PREGUNTA 3
us N N
“o
1% ‘
st ‘
130
12 ‘
s N
PREGUNTA 4
™% 8% o 10%
B 20%
D%
D40%
0%
W Mis de 50%

PREGUNTA 5
200, S R —
1"
180
100 v
)
80
o
s NO
PREGUNTA &
00, s —

cada 2
semanas

cada mes pasandodos pesando mis de

meses ifres meses

7 Considera usted que los productos para bebé per su tiempo de uso tienen un precio

20
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MUY ALTO
ALTO
NORMAL
BAJO
MUY BAJO
PREGUNTA 7
250 -
196

200

150 112

100 +— 7

%0 — e ar s e

041 ~ —— . .
MUY ALTO ALTO NORMAL BAJO MUY BAJO

8 De tener Ia opcién de aiquilar accesorios y juguetes para sus hijos, en distintos paquetes cambisdos temporaimente
segin las etapas del bebé, qué accesorios de los sigulentes usted arrendaria?

DEFINITIVAMENTE  TAL TALVEZ  DEFINITIVAMENTE
sl VEZSI __INDECISO __ NO NO

ROPA

JUEGUETES GRANDES

JUGUETES PEQUENOS

MUEBLES DE USO
DIRECTO

MUEBLES DE USO
INDIRECTO




PREGUNTA 8

Rentaria usted muebles o
juguetes para sus hijos los
cuales tengan una vida Gtil
mucho mayor a su tiempo de
uso?

Sl
NO

Sus ingresos
10 mensuales son?
menos de $500
délares
entre $500 y
$1000 délares
entre $1000 y
$2000 délares
més de $2000
délares

menos de $500  entre $500 y entre $1000y  més de $2000
délares $1000 dolares  $2000 dblares dolares




23

Cuanto podria pagar usted mensualmente por varios paquetes cambiados en cada etapa del
bebé(cada 6 meses) desde los 0 a los 3 aflos con

de $50 a $100
de $100 a $200
de $200 a $350
de $350 a $500
més de $ 500

PREGUNTA 11

= mmm—
de $50 a de$100a de$200a de$350a masde $ 500
$100 $200 $350 $500

Del 1 al 5 enumere siendo 5 la méas importante 1 la menos importante.

12 Enumere; Cual es la principal forma para adquiric accesorios para sus hijos?

Comprar segun su edad

Comprar por noveleria y gustos

Obtener regalos de familiares u otros

Heredar de familiares u otros.

" PREGUNTA 12

w877 |78 | o7 [42

i




13 Enumere; Al momento de comprar un juguete que es lo que mds le interesa

1 2 3

La utiidad en la motricidad y estimulacién temprana del nifio

Cuanto le gustaria al nifio este producto
Si el precio del mismo es asequible

Cuanto tiempo el nifio usaria este producto
Ofro. Cual?

 PREGUNTA 13

10 {20 5D (10 |20 |30 10

La ilidaden ls | Cuanto je gustarta | Si el precio del Cuanto tiempo
matricided y alnifioeste | mismo o3 asequible |  nifio usarie este

. (o 5ot |28 10 [22 o4 o] 4 [71 ]3| 10| 8 [1odrra o 41 |8

14 Enumere, Que garantias le gustaria recibir a usted en el caso de rentar juguetes para sus hijos?

1,123 |4

Observar la impieza de los mismo en el local.

Conocer una lista de los anteriores usuarios.

Garantia escrita de limpieza y salubridad de productos.

Conocer como son limpiados los productos.

Otra. Cual?

1A |24 |34 (44 |54 |1A 4A |54 |1A |24 |3
Garantie escrita de | Conocercomoson | |

limpieza de los limpleza y limplados |
mismo en el local. salubridad de Prock
lo seret |34 [ 23] 4141 [221] 3|1 [40]ee Z
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3.6.10. CONCLUSION DE LAS ENCUESTAS

- La mayoria de los encuestados, en un 54% espera tener dos hijos, es tan solo

un 6% quienes quieren tener mas de 3 hijos.

- La mayoria, la misma que la conforma un 52% no creen tener el poder
adquisitivo suficiente para comprarles todo lo necesario a sus hijos. Mientras
que el 48% el cual es un porcentaje alto, creen poder ofrecer lo necesario a los

mismos.

- Los porcentajes de ingresos que los padres destinan a sus hijos es alto, los
mismos que van mas del 50% de ingresos como el mas alto con un 33%,
bajando en orden hasta el 10% de ingresos el cual tan solo lo contesté el 2%

de los encuestados.

- El 74% de los padres encuestados se fijan en la edad recomendada del

producto para tomar la decisién de compra.

- Los padres encuestados, compran en su mayoria con un 42%, cada mes

productos para sus hijos.

- Los encuestados consideran en una alta mayoria que los precios de los

productos son altos con un 50% y muy altos en un 29%.

- En la decision de que productos se alquilarian los resultados mayores fueron:
o Ropa Definitivamente no (63%)
o Juguetes grandes Tal vez si (34%)
o Juguetes pequeiios  Definitivamente no (35%)
o Muebles de uso Directo Tal vez si (27%)

o Muebles de uso indirecto Tal vez si (30%).

- En la pregunta clave para la realizacion del negocio, la mayoria-con 58%
contestaron que Sl rentarian productos para bebé.

* La decision de compra de los encuestados se debe primero a comprar segun la
edad como la mas importante en un 58%, y como menos importante comprar
por noveleria y gustos con un 29%.

- Lo que los clientes buscarian para adquirir este servicio es en su mayoria y

como el mas importante; la utilidad en la motricidad y estimulacién temprana
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del nifo con 64%, y como segundo mas importante con un 31%, cuanto le

gustaria al nifio este producto.

" Entre las garantias que se detallaban, los encuestados vieron a todas estas
como mas importantes.
o Observar la limpieza de los mismos en el local. (61%)
o Garantia escrita de limpieza y salubridad de productos. (60%)
o Conocer como son limpiados los productos. (58%)

o Conocer una lista de los anteriores usuarios. (32%)

3.6.11. DETERMINACION OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.

El que el sector de servicios dentro del PIB este en constante crecimiento con un promedio del
25%, da la oportunidad de ofrecer a los posibles clientes un servicio de asistencia sobre que
productos y a que edades deben dar los mismos sus hijos. La estabilidad y disminucién de las
tasas de interés a 13% hacen mas facil conseguir los créditos necesarios para las inversiones
necesarias. La alta cantidad de proveedores, y el bajo poder de negociacién de los mismos, asi
como la inexistencia de competencia directa, reducen barreras de entradas. Los potenciales
clientes buscan limpieza y seguridad en los productos para bebés, ademas de productos
econémicos pero de buena calidad. El 78% de los encuestados coincidieron en que los precios
para comprar productos de bebé son sumamente altos, por lo cual un negocio el cual los
ofrezca a través de un programa de renta y por paquetes, da una posibilidad a los mismos de

buscar una solucion y ahorro.

Se obtuvo en las encuestas un mayor porcentaje de aceptaciéon con un 58% a la renta de
productos para beb#, sin embargo existe un fuerte paradigma y cierto recelo por la gente al
pensar en rentar productos para sus hijos. En las entrevistas a expertos; médicos pediatras, se
llegé a la conclusion de que este tipo de servicio no podria ser de ninguna forma peligroso para
la salud de los niflos, ya que tanto virus como bacterias no se podrian transmitir por estos
medios, ademas se llevara una limpieza profunda a los mismos y una readecuacién para
ofrecerlos en el mejor estado posible, ademas se difundiran estos puntos, con el fin de romper

este paradigma.

Es tanto por las entrevistas a expertos, los grupos focales y las encuestas se puede concluir
que si existe una oportunidad de negocio.



27

4. CAPITULO 4

4.1. DATOS DE LA EMPRESA

4.1.1. LA EMPRESA

AGUSITOS

4.2 MISION:

Agusitos es una empresa que ofrece servicio de alquiler de productos para bebés en
condiciones de alta calidad, tecnologia de punta, mano de obra capacitada, y un servicio de
asesoramiento calido y personalizado, para satisfacer cada una de las etapas de crecimiento
de un recién nacido, a precios bajos y por medio de distintos paquetes.

4.3. VISION:

Lograr el liderazgo en la linea de negocio en un maximo de cinco afnos, brindando valor
agregado y satisfaccion tanto a los clientes como los usuarios, siendo reconocidos por su alta

calidad en servicio.

44, VALORES DE LA EMPRESA:

Agusitos busca fomentar en sus trabajadores un ambiente lleno de respeto y confianza, para
fo que brindara a los mismos una serie de capacitaciones, tomando las sugerencias de quienes
lo conforman vy calificandolos constantemente para obtener la mayor responsabilidad en cada
proceso, buscando compromiso de cada uno de los clientes informando promociones como
otros beneficios, y con los miembros de la empresa fomentando union con varios cursos
motivacionales y de integracion, lo cual lograra la fidelizacion de los usuarios tanto por el alto
nivel de servicio como por el beneficio de su ahorro.

Los valores que se fomentaran a través de esta cultura organizacional son los siguientes:
RESPETO

El buen trato, la confianza, la toma de sugerencias y otros factores forman parte del respeto
que se brindara a los clientes tanto internos como externos, para asi mantener un ambiente

sano y de crecimiento constante.
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RESPONSABILIDAD

Al trabajar para satisfacer las necesidades de los nifios, la empresa debe contar con
responsabilidad en cada uno de sus procesos para brindar un servicio confiable. La
capacitacion y el asesoramiento constante de los colaboradores es sumamente importante
para mantener este valor.

DISCIPLINA

La puntualidad, el compromiso ante los objetivos, la medicion de metas, y el cumplimiento de
valores lograran la disciplina que pueda brindar calidad en el servicio.

COMPROMISO CON EL CLIENTE

Ofrecer un excelente servicio con el cliente para lograr confiabilidad y fidelizacion de la marca.
BUEN SERVICIO

Los padres al ver que la empresa para ofrecer estos servicios cuenta con personal capacitado,
y la limpieza necesaria, tendrian la confianza de dar a sus hijos lo que necesitan sin olvidar

detalles que sean importantes.

4.5. OBJETIVOS

4.5.1. OBJETIVOS ESTRATEGICOS.

A continuacion se detalla los objetivos con sus respectivas estrategias y politicas a

implementarse.

FINANCIERA CONTABILIDAD

OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
Realizar mediante el
Controlar los _healiza L
7- Mantener los egresos Seriestialiente ingresos y egresos sistema, un seguimiento
) menores que los ingresos y €9 continuo semestral sobre
de la empresa ;
los resultados obtenidos
- Controlar los
2.- Retener dlilidades-50 Lo Anualmente balances de la
: 70% para reinversion
empresa
- utilizar informacion Realizar un sistema de
ntener | ntabili s
3.- Mantengr e cantabilidad 3 meses para reportes e contabilidad por
ordenada . A
informes transacciones.
Apalancar en el primer ano
el negocio en un 60% con
una obligacién pagadera en -
4 - o pagaderae 2 afos
2 afios de acuerdo a las
tasas vigentes en el
mercado
Mantener o reducir los . s . .
Realizar un analisis
costos en los que la Semestralmente profundo de costos Realizar i\gasltlgl‘cnones a8
By empresa incurre




MARKETING
OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
Dar a conocer la calidad de
los productos y el servicio, Cumpafias Mantener la calidad y
1.- buscando el 1% de la Anual ubli gi’tarias seguridad como prioridad
participacion en el mercado P en la publicidad
meta
Mantener comunicacion
_— . Promociones para con los clientes e
2.- Fidelizar a los clientes semestral futuros Hijos informar los cambios y
nuevos productos.
Realizar visitas a médicos
Cambiar los paradigmas de : para que informen a sus
3- la gente sobre inseguridad semestral Tr?nb:é?croc;on pacientes sobre el
de este tipo de servicios servicio y la seguridad
de los mismos
Realizar un estudio de
Mantener o mejorar la Controlar la mercado semestraimente
aceptacion dentro del Semestralmente aceptacion de los conociendo la aceptacion
segmento clientes potenciales que va tomando el
4.- negocio
Realizar un estudio de
Lograr posicionamiento en Controlar el mercado semestralmente
5.- | la mente de los potenciales Semestralmente | posicionamiento del conociendo el nivel de
clientes negocio posicionamiento que tiene
la empresa.
RECURSOS HUMANOS
OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
Crear una cultura Controlar la Realezar controles y
= . = encuestas que midan el
1.- | organizacional basada enel | Semestralmente satisfaccion del grado de motivacion y
mejoramiento continuo cliente interno calidez en la empresa
Controlar el nivel de coi?raolllzzr dF:en;:tr)\?ics:ig y
conocimientos y s
Mantener al personal 4 conocimiento de lo
25 capacitado y motivado Semestraimerts poder g: Iissesorla necesario por etapas y
estimulaciones para el
colaboradores bebé
Realizar encuestas y
entrevistas
. L. Mantener la personalizadas
3- Evitar lzrr:;?];on del Semestraimente comunicacion con semestralmente con el
P cliente interno personal. Ofrecer
distintos tipos de
motivaciones como bonos
PRODUCCION Y OPERACIONES
OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
; Realizar sistemas de
Mantener y mejorar nivel de contriaE e! il e calificacion por vendedor
1.- SR Mensual asesoramiento de PR .
servicio y ventas los vendeopes segun nivel de asesoria y
cantidad de ventas.
Realizar pruebas del
5. Mantener nivel de calidad Mensual Disenar planificacion calidad por cada
: de 95% de procesos. producto y medir
estandares
Mantener buenos tiempos - ; - Medir el mantenimiento
3.- en el mantenimiento de Mensual Disenat pranicasion por producto como

productos

de procesos.

maximo una semana
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4.6. CADENA DE VALOR
LOGISTICA DE
MARKETING Y
ENTRADA OPERACIONES VENTAS
Reclutamiento de e
personal Ofrecer distintos paquetes, LOGISTICA DE Camparia de SERVICIO AL
por etapa del nifio SALIDA introduccién CLIENTE
Vendedores y
Adquisicion de Asesoria de los diferentes asesores brindaran al
productos para productos, por preclo y Alquiler productos Campanias continua de cliente servicio pre y
inventario tipo de uso segun edad publicidad post venta,
Exposicién de productos Promociones
Ubicacién de dos Por precio y tipo de uso temporales
locales, con proyeccién
de compra. Limpieza y orden en los
locales Alianzas estratégicas
RECURSOS HUMANOS

INVESTIGACION DE MERCADOS

SERVICIO AL CLIENTE
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4.6.1. LOGISTICA DE ENTRADA

Como primera parte se inicia con el reclutamiento de personal capacitado para las diferentes
areas, con conocimientos tanto de ventas como de cuidado de nifios para el area comercial, y
conocimientos especializados segun las diferentes areas.

Se comprara los diferentes productos manteniendo un inventario actualizado con cada
transaccion debido a los cambios en cada producto por su tiempo de uso y sus veces usadas.
Se contara con dos locales centrales y estratégicamente localizados para empezar, los mismos
que se arrendaran los primeros afos con la posibilidad de ser comprados para afios futuros,
estos seran de muy buena apariencia y contaran con los servicios basicos como luz, agua y

teléfono los cuales son primordiales para el buen funcionamiento del negocio.

4.6.2. OPERACIONES

Las operaciones de este negocios es el punto principal para el surgimiento del mismo por lo
que dentro de estas esta el ofrecer distintos paquetes segin las varias etapas del bebé
fomentando la estimulacién temprana y conjuntamente una asesoria sobre que productos
serian los mas apropiados segun las condiciones del nifo y su edad, fomentando la
estimulacién temprana y el cuidado pertinente de los nifios.

La limpieza y el orden de los locales es un tema fundamental dentro del negocio ya que la
apariencia de los mismos sera la seguridad percibida por los clientes, por lo cual un
mantenimiento diario en este punto sera indispensable para las operaciones.

Los productos deberan ser expuestos de manera ordenada y sobria para que los clientes
puedan escoger de mejor forma, los productos estaran divididos segun edades y tipo de uso,

expuesto claramente las condiciones del producto y sus diferentes costos.

4.6.3. LOGISTICA DE SALIDA

Luego de obtener los diferentes productos e irlos cambiando por otros segun la edad y las
necesidades del bebe, los nifios habran tenido un crecimiento bien formado y bien estimulado a
costes mucho menores que si los productos habrian sido comprados.

Se tomaran varias precauciones tanto para el cliente como para la empresa, como son
garantias y seguimiento a los clientes con sus productos y el cuidado de los mismo por medio

de llamadas y brindandoles las herramientas necesarias para esto.

4.6.4. MARKETING Y VENTAS

El dar a conocer la empresa, sus beneficios y cualidades, es de gran importancia para que esta

salga adelante y continGe creciendo, ademas al ser un negocio pionero, con una idea diferente,
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es vital una camparna de introducciéon y una continua campana promocional para mantener a la
gente informada del negocio y sobretodo para poco a poco ir rompiendo los paradigmas con los
que algunos de los clientes potenciales cuentan, con el fin de ganar participacion en el
mercado. Las distintas alianzas estratégicas y las promociones son un motivante adicional para

los clientes, las cuales se buscaran en diferentes areas dentro del mercado.

4.6.5. SERVICIO AL CLIENTE

El servicio al cliente estara conformado por vendedores y asesores, los mismos que deben dar
a los padres un gran servicio ya que estos paquetes son una inversion para las personas mas
importantes para ellos, como son sus hijos, por lo cual la buena relacién con los clientes y su

satisfaccion total es lo que mas interesa.

4.6.6. RECURSOS HUMANOS

El area de recursos humanos tendra las diferentes funciones:

Reclutamiento del personal segin sus diferentes aptitudes, las mismas que deberan cumplir
con los requerimientos por puestos y areas. Los cuales perteneceran al rol de pagos de la

empresa y estaran contratados en base a lo que la ley dispone.

Control de personal, tanto en puntualidad, apariencia, trato al cliente, cumplimiento de sus
funciones, y lo que respecta al cliente interno como tal, cumpliendo también con sus derechos

como horas extras, vacaciones, utilidades, décimos, entre otras.

Capacitaciones al personal, Las capacitaciones y cursos motivacionales se haran de manera
permanente cada seis meses si es posible y necesario, para mantener a los clientes internos
actualizados en lo que respecta tanto al buen trato al cliente y los cambios sobre productos y

estimulacion temprana.

Bienestar del personal, ademas de las capacitaciones es importante mantener una
retroalimentacién con el personal, conocer sus ideas y pensamientos sobre la empresa.
Motivaciones, recreaciones, y diferentes eventos; buscando siémpre que la gente que forma
parte de AGUSITOS este feliz y asi cumpla con los objetivos de la empresa.
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4.7. INFRAESTRUCTURA

Como se explica anteriormente, se contara con dos locales estratégicamente localizados y
centrales, los cuales tendran que ser limpios y bien organizados para una mejor percepcion de
los clientes.

4.8. ESCALA ESTRATEGICA

A continuacion se presenta una proyeccién a 5 afos del crecimiento del negocio, la misma que

esta interrelacionada con la vision de la empresa. '

Elaborado por: La autora

“ MARKIDES, Constaninos. En la Estrategia esta el éxito, Pag., 142



49. AMBIENTE ORGANIZACIONAL

CULTURA: Atencién, servicio,
satisfaccién del dliente,
preocupadién por el consumidor,
ambiente calido y motivador para
el diente intemo

PERSONAL:
Altamente calificado,
W caplgaado,mou;ado
m':wa““’ diente, y en constante
Dep. Ventas capacitacién para una
mejor asesoria

Elaborado por: La autora
Constantino Markides “En 2 esirategia estd el édto”, pag. 164.



4.10.

ORGANIGRAMA

GERENCIA GENERAL:
Controlar el
funcionamiento eficiente
del negoclo, cumpliendo
los objetivos.
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CONTABILIDAD
FINANZAS
(Contrato profesional)
Control de
presupuestos, gastos,
impuestos y mantener
en orden las finanzas.

OPERATIVO
(Contrato
profesional)
Recuperacion y
mantenimiento
de los

productos.

RECURSOS GERENTE MARKETING
HUMANOS ADMINISTRATIVO/ (Contrato
Encargado del VENTAS. profesional)
reclutamiento y Encargado de revisar Encargado de la
control del los objetivos de publicidad, las

narennal ventas, de campafias
presupuestos y publicitarias, la
controlar vendedores logistica de los
productos
[
(ASESORES DE -
VENTAS: VENTAS Y
Personas FACTURACION

capacitadas y
especializadas en
los diferentes
paquetes y
estimulacion

& J

Venta de

productos y
facturacion de
los servicio

Elaborado por : La autora
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4.11. MATRIZ FODA
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a. Personal capacitado para
asesorar a los clientes

cartera de clientes

b. Variedad de productos y precios
segun el poder adquisitivo del
cliente

b. No existe posicionamiento de
marca en el mercado.

c. Misién, visién, cultura claramente
especificadas.

c. Resistencia de la gente ante el
arriendo para productos de bebé.

d. Paquetes bien estructurados
para facilidad del cliente.

d. Pocas alianzas estratégicas.

e. Precios cémodos para cualquiera
de sus paquetes de arriendo.

f. Entrega de los productos puerta a
puerta

g. Arrendar productos es mas
econémico que comprarios.

_ |ESTRATEGIAF.O

ESTRATEGIAD.O

1. La crisis mundial que se
vive hace que el poder
adquisitivo sea menor, por lo
cual un ahorro es sumamente
convenjente.

(b,1) La necesidad de ahorro por la
crisis hace que la gente busque
alternativas de precios comodos y
servicios de alta calidad.

(a,5) Al los Quitefios al querer
conocer cosas nuevas, productos y
servicios nuevos y al tener
expectativas sobre los mismos, se
podra sacar poco a poco una base de
datos mientras vayan a curiosear.

2. Falta de conocimiento en
padres nuevos sobre todo /o
necesario para un bebé.

(d,2) Al ser los padres nuevos poco
experimentados en cuidado de
nifios, el contar con un asesor para
conocer lo mejor para sus hijos
segun su edad, es un valor
agregado importante para el padre.

{(b,3) Al no existir competencia
directa, el primer negocio en Quito en
salir al mercado es el cual ya tendra
un posicionamiento el mismo que en
su introduccién se atacara con una
campafia agresiva.

3 Competencia directa
inexiste

(C,3) Al no contar con competencia
directa y tener los objetivos claros
dentro de todo el personal, la
marca se podra posicionar
rapidamente.

(c,1) Al existir crisis mundial, la gente
se ve obligada a buscar alternativas
de ahorro para poder consumir igual,
por lo cual un arrendamiento a bajos
costos y en paquetes resulta
conveniente.

4. Ecuatonrianos son
novedosos y les gusta los
nNUEVOS Servicios.

(b4) Los ecuatorianos al ser
novedosos buscaran productos
diferentes, y encontrardn una
nueva alternativa en AGUSITOS

(d,1) La crisis hace que todos los
negocios y servicios busquen
alternativas para salir adelante, por lo
que buscar alianzas no resultara
dificil.

5. Busqueda de los
ecuatorianos, de productos de
calidad a precios bajos

(a,e,5) los Quitefios encontraran
productos de calidad y buen
servicio al contar con los asesores
capacitados y productos en buen
estado a precios mucho mas bajos
que al comprarios.




6. Familias cada vez con
menos hijos.

(g,6) Las familias al tener menos
hijos, el comprar productos
costosos son un gasto fuerte sin
poder rehusarlos, por lo cual el
arrendar productos segun
necesidades y gustos es una
ventaja competitiva.
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ESTRATEGIAF A

ESTRATEGIAD.A

1.Paradigma de la gente al
rentar productos,
desconfiando de la calidad

(a,1) Al contar con personal
altamente capacitado, los clientes
tendran més confianza en el
arrendamiento de los productos
sintiendo respaldo y preocupacion
por parte de la empresa.

(d3) Dentro de las alianzas
estratégicas que se buscaran seran
algunas que ofrezcan seguridad en la
limpieza de los productos y la
seguridad de los mismos para que
los clientes los cuiden y mantengan
en buen estado.

2. Productos chinos que por

(d,a,2) Al Agusitos contar con un
servicio por paquetes, los clientes
preferiran productos de buena
calidad en paquetes dirigidos por
asesores capacitados y que

(c,2) La resistencia de los productos
arrendados  sera  contrarestada
versus los productos chinos de bajos
costos gracias a la calidad y las

su baja calidad son de precios |conocen las necesidades de los|diversas promociones que se
muy bajos. nifios. brindaran.
(a,1) Al querer romper los
paradigmas sobfe no rentar

3. La gente al no sentir suyo el
producto no lo cuida como se
debe.

(a,3) El personal capacitado ira
también dirigido a ensefiar a los
padres el como cuidar y mantener
en buen estado, lo cual ademas de
brindarles la confianza de que son
productos cuidados y buscando la
salud de los niflos, tendran un
maltrato moderado.

productos de bebés, y ayudar a crear
una base de datos, antes de la
introduccion se generara
expectativas buscando gente en
maternidades, pacientes de
pediatras, mujeres embarazadas,
dandoles beneficios sin que
conozcan todavia de que se trata el

negocio.

(b,2) Al contar con una variedad de
productos y precios diferenciados
en los mismos, los clientes
preferiran el buscar distintas
alternativas de buena calidad que
productos baratos pero de calidad
baja como son los productos
chinos.
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5. CAPITULO 5

MARKETING

5.1.1. SITUACION

Luego de encontrar una oportunidad de negocio, se disefia un plan de marketing el mismo que

permita ingresar al mercado de una forma novedosa e innovadora, rompiendo paradigmas y

acorde a las caracteristicas y requerimientos del mismo.

5.1.2. OBJETIVOS Y METAS

5.2

Penetracion al mercado objetivo mediante marketing agresivo durante los
primeros tres meses, con la utilizacion de medios de comunicacion como:
revistas, radio, periddicos y volantes.

Establecerse en el mercado como el mejor centro de alquiler de productos para
bebé, enfocandose en la calidad y el buen servicio.

Establecer un fuerte posicionamiento de marca, con el fin de captar a nuevos
clientes y mantener fidelidad de los mismos, para proximas ocasiones y para
que sean referente positivo de la misma.

Alcanzar un crecimiento anual del 5 % en las ventas.

Innovar constantemente a través de investigaciones de mercado que permitan

conocer nuevas necesidades de los clientes meta.

MARKETING ESTRATEGICO

5.2.1. CONSUMIDOR

El consumidor es aquel que tiene una necesidad y quien utilizarad de forma directa el

producto o servicio, es decir a quien beneficiara el producto ofrecido, por lo tanto en

este caso los consumidores son los nifios recién nacidos de 0 a 3 anos de edad, los

mismos, que por parte de sus padres obtendran diversos productos para su sano

crecimiento.
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§.2.2. PERFIL DEL CLIENTE

Padres de familia de cualquier edad, quienes prefieren alquilar un producto el cual no
sera usado mas que por una temporada, por lo tanto el cliente es aquel padre que
busca ofrecer a sus hijos todo lo necesario para su crecimiento y piensa también en el
ahorro.

Entre los principales clientes se encuentran padres soiteros o padres muy jovenes
quienes debido a su corta edad y su poder adquisitivo apretado, buscan posibilidades
de ahorro y un servicio que ofrezca y ensefie aquello que por su poca experiencia
desconocen.

5.2.3. SEGMENTACION.

Pais | Ecuador

Ciudad Quito

Densidad __jUrbana

Edad 118240

Género Femenino Masculino
Ocupacioén Todas

Educacién ________|Todo nivel

ClaseSocial | Media, Media-baja
Iresos mayores e $200 .

' Padres que busquen ahorro y
i un paquete completo para
Motivaciones de compra | . racer necesidades de sus
hijos

Blsqueda de calidad a buen
Actitudes de compra precio en conjunto a un servicio
de alto nivel

§3. MERCADO

5.3.1. TAMANO DEL MERCADO
Segun datos obtenidos del INEC y UNICEF el porcentaje de crecimiento de nifios en Quito en
los ditimos 10 afios es del 13%, donde actualmente habitan 128.192 nifios de 0 a 3 afios de los
cuales el 34% de estos son de familias con bajos recursos y tan solo un 18% de familias de
nivel alto y medio alto, por lo que el mercado es amplio.
La meta durante el primer afio serla captar el 1 % del mercado existente,
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5.3.2. NIVEL DE DEMANDA

Para la investigacion de mercado, se realizé un estudio donde se analizé la poblacién de nifios
en el estimado de nacimientos del 2008, el cual fue de un total de 308.373 en la Provincia de
Pichincha y 169.605 nifos en la ciudad de Quito.

Dentro de la investigacion cualitativa, se verifico la existencia de empresas que ofrecen
productos para bebés y otras de ensefianza sobre estimulacion temprana, pero ninguna que
arriende estos productos y a su vez preste servicio de asesoria, lo cual da una notoria
diferencia a AGUSITOS.

En la investigacion de mercado, se obtuvo que el 58% del segmento meta esta dispuesto a
rentar productos para bebé lo cual daria una cantidad de 98.370 nifios nacidos por afio, en la
ciudad de Quito.

5.3.3. COMPETIDORES

La mayor competencia que AGUSITOS tiene por el momento es BEBEMUNDO, el mismo que
esta en el mercado ya mas de 20 afios, antes conocido como BEBELANDIA, quien ofrece una
gran cantidad de productos para bebé de todo tipo, ademas ofrece una serie de servicios a los
padres los cuales son un gran motivante para ser clientes fieles, como tarjeta de descuento y
de crédito, concursos con premios como organizaciéon de fiestas como bautizos, primer
cumpleanos, baby shower, etc.

Bebe mundo ademas es conocido por su calidad y buen servicio, prestando todo tipo de
productos para un nifio hasta una edad de 10 afos, dentro de estos productos cuenta con ropa,

muebles, productos para madres , etc.

La diferenciacion se basa tanto en la especificacion de productos como muebles y otros
productos grandes, que por su larga vida util y su corto tiempo de uso pueden ser usados

varias veces por precios mas econémicos, BEBEMUNDO solo vende estos productos.

Otros competidores indirectos son aquellos productos, que por su baja calidad son muy

econdémicos, tanto como productos chinos u  otros de materiales de poco rendimiento.

5.4. ASPECTOS LEGALES

Gracias a la entrevista que se mantuvo con el abogado Dr. Juan Carlos Recalde, se pudo
conocer que el objeto social al que la empresa se dedicara, no necesita ningin permiso ni

requerimiento especial para su funcionamiento.
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5.5. POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

5.5.1. DESARROLLO DEL PRODUCTO

Para lograr un posicionamiento de marca, se debe contar con una serie de productos y un
servicio de alta calidad, logrando cumplir las expectativas de los clientes.

Para esto, se contara con una comunicacién abierta con el cliente por medio de los asesores,
los cuales en cada venta personalizada iran conociendo las preferencias y mayores
necesidades de los clientes, armando una serie de planes y paquetes para ir desarrollando un

catalogo de productos y servicios.

5.5.2. DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

Los productos a arrendarse seran de distintas marcas conocidas y de precios diferenciados

para llegar a todo tipo de preferencias.

Los productos se diferenciaran principalmente por su precio sin perder la calidad al no ser
nuevos, ya que seran revisados y arreglados hasta poder brindar calidad similar que al primer

cliente que lo uso.

5.5.3. DIFERENCIACION DEL SERVICIO

La principal diferenciacion en el servicio, es la modalidad de paquetes a gusto del cliente,
logrando ademas un ahorro en los mismos al ser productos rentados.

Agusitos, busca caracterizarse por su alto nivel de servicio, al contar con personal capacitado
para atencién al cliente y asesoramiento en lo que respecta a estimulacién temprana y
necesidades de los bebés segun su edad.

Los asesores seran calificados por su atencién y servicio a cada cliente.

El cliente contara con la posibilidad de armar su paquete segun sus propias necesidades, los
productos tendran precios segun su marca y su uso anterior, haciendo que el primer cliente que

adquiera el mismo pague mas que aquel que lo utilizara por tercera o cuarta vez.

Si los clientes toman el paquete que se encuentra en el catalogo, les resultara un 10% mas

econémico que si lo arman con los mismos productos.
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Si toman la opcidon de escoger los productos, podran mezclar los mismos de distintos paquetes

y se cobrara el precio segun el tipo de producto y su cantidad de usos.

5.6. MARKETING TACTICO

5.6.1. PRODUCTO

Los productos son muebles y juguetes para bebes de cero a tres afios, los cuales se dividen
por edades y tiempo de uso, para que asi los clientes escojan a su gusto y necesidad el

paquete conveniente durante cada etapa.

5.6.1.1. CALIDAD PRODUCTOS

Establecer estandares de calidad:

e MATERIA PRIMA: Productos importados y ecuatorianos de alta calidad y marcas
reconocidas, los mismos que seran renovados en un periodo especifico segin su
tiempo de vida util.

¢ PRODUCCION: Se encarga de arreglos y maodificaciones en los distintos productos,
ademas de pruebas de calidad a cada producto.

e DISTRIBUCION: Se llevaran los productos al domicilio respectivo, de la forma mas

cuidadosa y con revisién de los mismos en el momento de la entrega.

5.6.1.2. CALIDAD DE SERVICIO

Lo mas importante dentro de este negocio, es la comodidad y seguridad que el cliente tenga al
momento de acceder a este servicio y en el tiempo de contrato del mismo.

Por lo tanto la satisfaccion del cliente, es el factor que se debe trabajar con mucha cautela y
ofreciendo calidad en el servicio.

Para esto se contara con asesores, quienes antes de abrir el local tendran que verificar que
tipos de productos se tiene en stock y el historial de cada uno, para asi brindarles toda esta
informacion al cliente y lograr en el mismo seguridad y satisfaccion, la misma que este
transmitira a sus conocidos y posibles clientes.

Al momento de iniciar un contrato, el cliente decidira si su asesor lo ayudara con las futuras
transacciones del paquete, haciendo que el mismo mantenga un seguimiento a este padre de
familia durante el tiempo de contrato y sera calificado por el cliente segun diversos parametros;

esto con el fin de mejorar dia a dia.

'S ANEXO 6, Lista de productos
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5.6.2. PUNTO DE VENTA

El primer punto de venta sera un local ubicado en la Av. 10 de Agosto y Rumipamba, el
segundo local estara en la Av. Prensa y Brasil, los mismos que contaran con un disefo
novedoso, agradable a la vista, sobrio y de colores muy alegres.

Estaran ordenados de tal manera, que los clientes puedan escoger los productos segun su

precio comparado a otros iguales y segun la edad recomendable para los nifios.

5.6.3. PROMOCION EN EL CICLO DE VIDA

En la etapa de introduccion del ciclo de vida de la empresa, la presentacién y promocion que se
de es sumamente importante, es por esto que el presupuesto para introduccién sera mayor al

general correspondiente a publicidad.

Se recurrira a publicidad agresiva en medios de comunicacion como radio, prensa escrita en
revistas, periddicos y volantes publicitarios en zonas estrategias que apunten al segmento

meta.

Ademas se dara charlas a una importante cantidad de pediatras, para que sean estos el
principal motor de ventas y nexo con los principales clientes. Para la etapa de crecimiento,
cuando la empresa sea conocida en mayor proporcion de mercado y con aumento de
participacion del mismo, se contarda con una continua y renovada publicidad, donde
principalmente se difundira las novedades en promociones, productos y paquetes. Dentro de
esta etapa se quiere lograr un alto grado en publicad boca a boca, para lo cual se incentivara a
los clientes con varios cursos a los cuales pueden invitar a sus amigos para que conozcan del

servicio y a su vez la empresa conocer sus expectativas y sugerencias.
Durante |la etapa de madurez, la promocién se basara sobretodo en creacién de paquetes

nuevos, buscando nuevos nichos de mercado y llegar de mayor forma y con nuevas ideas al

segmento meta.

5.6.4. PROMOCION

Para promocionar este servicio, se busca hacer una campafna agresiva la cual llegue a la

mayor cantidad del mercado meta, por lo cual se utilizaran varios medios masivos como son:
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RADIO: Se publicitara dos cufias diarias, en las distintas estaciones para lo cual se alternara
una semana en cada una. '°

PRENSA: Un domingo de cada mes se anunciard la empresa en la revista familia de “El
Comercio’, donde ademas de introducir este servicio, se anunciaran promociones, productos y

paquetes indistintamente.

VALLAS: Se dispondra de una valla durante un afio, la misma que se reubicara de forma
trimestral."”

REVISTAS: Se publicitara en la revista MAMA de Vistazo, cada 4 meses, informando
promociones y posicionandose en el mercado buscando ser una marca reconocida

§.6.5. IMAGEN CORPORATIVA

5.6.5.1. LOGO

A/GIUS I T OS

RENT 4 B ABTIES

Grafico #1 Elaborado por: Francisco Lechén

16 ANEXO 7, Cotizacién radio.
7 ANEXO 8, Cotizacién vallas.
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6.6.5.2. TARJETAS DE DESCUENTO Y CREDITO

***

Gréfico #2 Elaborado por: Francisco Lechén

Grafico#3 Elaborado por: Francisco Lechén



6.6.6.3. PUBLICIDAD EN REVISTAS.

El dejard de preocuparse
por su primera cunita...

RENT 4 BABIES

Gréfico#4 Elaborado por: Francisco Lechén
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5.6.5.4. PUBLICIDAD REVISTAS Y PRENSA.

AGUSITOS

I g
P —

Tu tranquilidad, Y la de tus hijos estan al alCance de 0 hoISillo:

Grafico#6 Elaborado por: Francisco Lechén
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5.6.6. PRECIO."

Los precios varian segun la marca de producto y la etapa de vida del mismo dentro de la

empresa.

Los paquetes se establecen tanto por las marcas y precios de cada producto, diferenciandolos
dentro de varios rangos; A, B, y C, siendo A los productos mas econdémicos y basicos y C los

mas lujosos.

También se dividen por la cantidad de veces que han sido usados, dependiendo del tiempo de
vida til del producto, se los diferenciara con el nimero usos a lado de la letra que lo distinga.
Por ejemplo si el paquete tiene productos de precios altos en comparacion a otros similares, y

es la tercera vez que seran arrendados, el codigo del mismo sera C3.

De esta forma los clientes podran saber que tipo de productos son los que desean y que

estandar de precios estos tendran en comparacion al resto.

5.6.7. DISTRIBUCION

El producto sera distribuido de dos maneras: puede ser retirado por el cliente del local o
entregado en un lugar solicitado. Los pedidos seran captados por Internet o en el local.

Para la entrega se contara con dos vehiculos.

El pago lo puede hacer el cliente en efectivo, tarjeta de crédito o transferencia bancaria y se

realizara antes de la entrega del pedido.

'* ANEXO 9, lista de precios por paquetes.
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5.6.8. PROMOCIONES DE INTRODUCCION

Al Agusitos ser una empresa nueva con una idea la cual para muchos traera cierta negatividad,
su campafna promocional debe venir acompanada de ciertas promociones la cual atraigan a los
primeros clientes y los anime a probar este servicio, para lo cual se pondra a su disposicion

estas promociones:

- Los clientes durante el primer afo tendran una tarjeta de socios (grafico 2-3)
totalmente gratis, la cual les permitira tener descuentos en distintos centros con
los que se tengan alianzas, por ejemplo: distintas guarderias, locales de ropa

de nifno con descuento del 15% en sus compras.

- Se entregara a los ginecologos distintas promociones y descuentos para
aquellas futuras madres, quienes tendran descuentos y planes de pago
preparto, el mismo que contara con un seguro que devolvera todo en el caso de

que el bebé no nazca.

- Se entregara a distintos médicos pediatras catdlogos promocionales con tarjeta
de descuento, para que quien haya sido referido por un médico, tenga
porcentajes de descuentos diferenciados por paquetes y productos. De igual

manera quienes hayan sido referidos por los demas centros afiliados.

- Volantes en guarderias, farmacias, locales de ropa y accesorios para nifios.

= En distintas farmacias por la compra de productos afiliados para bebés, como
son pahales, leche materna, accesorios, se acumularan puntos para

descuentos o regalos en AGUSITOS.
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5.7.

MARKETING TACTICO

INTRODUCCION

CRECIMENTO

MADUREZ

DECLIVE

PRODUCTO

Se iniciara con una serie de productos
nuevos donde el cliente tendré la
opcién de hacer su paquete
escogiendo entre varias opciones las
mas convenientes.

Se aumentaré el nimero de
productos y se renovaré los

anteriores, creando con los mismos
promociones y nuevos paquetes

Se aumentaran los paquetes
existentes y se buscaré un
nuevo nicho de mercado sobre

los mismos clientes meta

Se Iniciaré con el nuevo

nicho de mercado y con una

renovacién de productos y
servicios

PRECIO

El precio de los productos de
introduccién dependera de su tiempo
de uso y desgaste. (Anexo 5)

Se incrementaran los precios para
productos nuevos y se bajaré los

precios a productos ya usados.

Es muy probable contar con
nuevos competidores por lo
que se mantendrén precios
incrementando promociones

Buscando rentabilidad se
renovaré la lista de precios
segun los nuevos productos
y paquetes

PLAZA

Los productos serdn expuestos en un
local muy bien decorado y ordenado
para facilidad del cliente

Los locales seran modificados y

decorados segun diversas
temporadas

Se abrira otro local
estratégicamente ubicado

Se mantendrén los dos
locales buscando mejoras
en los mismos

PROMOCION

Publicidad agresiva en medios, tarjetas
de socios para posibles clientes,
charlas a pediatras y promociones con
los mismos

Publicidad enfocada a los

beneficios y facilidades que da el

servicio y productos

Publicidad enfocada al
posicionamiento de marca y a
las mejoras hechas

Crecerd el nivel de
publicidad con las
novedades en productos y
servicios

Elaborado por: La autora
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6.7.1. PROYECCION DE VENTAS

Para el calculo de proyeccién en ventas se tomara en cuenta los siguientes puntos:

1. POBLACION OBJETIVO
o Nifios hombres y mujeres de 0 a 4 afios en |a ciudad de Quito, 169605
nifics. '
¢ Clase econ6émica media. Media baja, la misma que es de 58%del total
anterior, por lo tanto 98370.9 nifios.

2, ACEPTACION SEGUN ENCUESTAS
Segln los resultados de las encuestas el porcentaje de aceptacion es de 58% del total de
encuestados.

3. ESTIMACION DE PARTICIPACION
Al ser un mercado con diversas formas de complacer estas necesidades y al estar el negocio
inclinado a un enfoque diferente, se estima contar con una cantidad total de 600 paquetes
anuales como minimo.

4. CRECIMIENTO ANUAL
Al ser la tasa de crecimiento del sector del 5% estimado, se mantendra este valor para el

crecimiento anual de la empresa.

§. PRECIOS DE PAQUETES

PRECIOS FINALES

PRECIO PAQUETE A |

PRECIO PAQUETE B
PRECIO PAQUETE C

Los precios de los paquetes se establecieron segun a sumatoria de los productos bésicos en
cada paquete, la variacion de precios entre estos se debe a la diferencia de marcas entre los
mismos para lo cual se sacd el promedio entre los precios de productos por paquete,

' Censo de Poblacion y Vivienda; INEC

% ANEXO 9, precios de paquetes.
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6. SUPUESTOS PARA LAS PROYECCIONES DE VENTAS.

Se utilizan los precios por paquete anteriormente mencionados.

Para las proyecciones de ventas, se utilizé datos aproximados de demanda segun los

resultados de encuestas y el estudio de mercado.

Para el porcentaje de crecimiento anual se toma el estimado del PIB, el mismo que es

de 10%, con el cual se puede también analizar el crecimiento del negocio.

Adicional se estima un crecimiento gracias a las ultimas reformas del presidente en lo
referente a las importaciones, por las cuales los precios de los productos importados
subiran y reduciran, mientras que los productos ecuatorianos mantendran o subiran sus
precios debido a la alta demanda, lo cual es favorable para la empresa al ofrecer

precios economicos por productos importados de arriendo.

El porcentaje de cambios entre escenarios se estima segun los andlisis econdémicos
para el aumento o disminucion de la economia en el porcentaje de crecimiento del PIB

para el Ultimo afio.
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5.7.1.1. PROYECCION DE VENTAS.
PVP ANO 1 ANO 4 ANO 5
PRECIOS | Cantidad | Ventas Cantidad | Ventas Cantidad | Ventas Cantidad | Ventas Cantidad | Ventas
PAQUETEA | 200,15 340,00 68050,30 357 71452,81 374,85 75025,46 393,59 78776,73 413,27 82715,56
PAQUETEB | 320,24 120,00 38428,40 126,00 40349,82 132,30 42367,32 143,36 45909,22 155,35 4974723
PAQUETEC | 132898 140,00 186056,52 147,00 195359,35 154,35 205127,31 308,70 410254,62 617,40 820509,25
TOTAL 600,00 292535,22 630,00 307161,98 661,50 322520,08 845,65 534040,58  1186,02 952072,05
PVP ARO 1 ANO 2 ANO 4 ARO 5
PRECIOS | Cantidad | Ventas Cantidad | Ventas Cantidad | Ventas Cantidad |  Ventas Cantidad |  Ventas
PAQUETEA | 200,15 350,20 70091,81 367,71 73596,40 386,10 77276,2 405,40 81140,03 425,67 85197,03
PAQUETEB | 32024 123,60 39581,26 129,78 41560,32 136,27 43638,34 147,66 47286,50 160,01 51239,65
PAQUETEC | 132898 144,20 191638,21 151,41 201220,13 158,98 211281,13 317,96 422562,26 635,92 845124,53
TOTAL 618,00 301311,28 648,90 318376,84 681,35 332195,69 871,02 55008879  1221,60 981561,21
L L1 . _ESCENARIO PESIMISTA , = ==
PVP ARO 1 ARNO 2 ANO3 ARNO 4 ANO 5
PRECIOS | Cantidad |  Ventas Cantidad |  Ventas Cantidad |  Ventas Cantidad |  Ventas Cantidad |  Ventas
PAQUETEA | 200,15 329,80 66008,79 346,29 69309,23 363,60 72774,69 381,78 76413,43 400,87 80234,10
PAQUETEB | 32024 116,40 37275,55 12,22 39139,33 128,33 41096,30 139,06 44531,95 150,68 48254 82
PAQUETEC | 132898 135,80 180474,82 142,59 189498,56 149,72 198973,49 299,44 397946,99 598,88 795893,97
TOTAL 582,00 283759,17 611,10 207947,13 641,66 31284448 820,28 51889236  1150,44 924382,89
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6. CAPITULO 6

6.1. ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se revisara las diferentes actividades financieras y contables necesarias para
el desenvolvimiento y logro de los objetivos de la empresa, para esto se detalla un analisis de
costos, gastos, incurriendo en rubros como son publicidad, nomina, administrativos,
amortizaciones, depreciaciones, suministros, inversiones, flujos de fondos segun los distintos
escenarios, con el fin de obtener el Valor actual neto asi como la Tasa interna de retorno para

el proyecto.
6.2. SUPUESTOS FINANCIEROS

- Se proyecta durante 5 anos, ya que se presume que durante este periodo el
comportamiento del mercado sea estable y predecible, ya que los proximos a este pueden
ser muy variables segun las decisiones del actual presidente Rafael Correa, los cambios

que se estan dando por la Asamblea constituyente.

- Se asume el délar como la moneda durante los 5 afos préoximos, en valores constantes del

2009, por lo que no se considera inflacion.
- AGUSITOS, esta obligada a declarar impuestos y llevar contabilidad segun la ley.

- Las inversiones se encuentran detalladas en el ANEXO F1 , donde la mayor de la misma
es la compra de los productos para rentar, inversién que se repetira cada 3 afos cubriendo
la demanda de los mismos 3 anos, mas 2 anos mas, manteniendo un stock segun las

proyecciones.
- El primer ano de inversion es el mas alto al deber formar dos locales.

- Para los distintos escenarios establecidos, los gastos generales se mantendran constantes
durante los 5 afios, en esto se incluye, uniformes, publicidad, suministros de oficina, detalle
de insumos, suministros de limpieza, transporte, entre otros. (ANEXO F1- F2)

- Paro lo que se refiere a gasto a némina, se tomara en cuenta de principio, un administrador
por local, un cajero por local, 2 vendedores por local, 1 restaurador desde el sexto mes, y
otro después del primer afo, los mismos que recibiran todos los beneficios de ley. (ANEXO
F3)
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- Conforme al Acuerdo ministerial N° 00129. El salario Basico unificado que todos los
vendedores y trabajadores recibiran sera de $200, segun lo estipula la ley los salarios se
aumentaran anualmente $30. (ANEXO F3 ) ?'

- Se trabaja con una deuda del 35% de |a inversion total de la empresa, dividiendo la misma

entre los diferentes socios. (ANEXO 4)

- Los precios varian por paquete, y la demanda esta distinta para los mismos, o cual se
expone en el (ANEXO F5).

- Las reparaciones a los productos se haran por paquetes, servicio que se tercia rizara
ahorrando tiempo y recursos. Los precios se establecen por volumen por lo cual el contrato
tendra un costo anual. (ANEXO F5)

- Se toma en cuenta los datos del PIB y los estudios econémicos, para plantear las

proyecciones de ventas en escenarios esperado, optimista y pesimista. { ANEXO F6)

o En el escenario esperado, se tomé la demanda total de 600 paquetes durante el
primer ano.

o Se calcula un 5% de incremento de ventas anual en los 3 escenarios.

o Para el escenario optimista, se toma un incremento del 3% de ventas, el mismo
que se midi6 segun el crecimiento de la economia.

o Para el escenario pesimista se toma un decremento en el mismo porcentaje que

para el escenario optimista.

- La depreciacion se ha calculado de acuerdo a los porcentajes establecidos segtn la ley

ecuatoriana, Agusitos utilizé depreciacion lineal. (ANEXO F7)

- La amortizacion de la constitucion de la empresa y el valor de rescate se detallan en el
(ANEXO F7).

- Se trabaja con un 13% de tasa de intereses en la deuda segun datos del Banco de
Fomento, pagadera durante 5 afos. (ANEXO F8).

- Para los flujos de fondos, se planteara tanto el flujo con deuda y en el que los socios
aportan el total del capital de inversion, en sus tres escenarios esperado, optimista,
pesimista. ( ANEXO F9 - ANEXO F10)

2! Acuerdo ministerial N00219 http:/www.eltiempo.com.ec/noticias-cuenca/§ 123-salario-ba-sico-sube-a-
usd-218-en-enero/
http://www.esrobross.com/files/TopMemo/sueldos%20y%20salarios%20de%20trabajadores%202009.pdf




- Los supuestos de las proyecciones de ventas han sido detallados en el capitulo anterior,
con su respectivo cuadro de cifras.

- Las ventas proyectadas incrementan anuaimente segun los estimados de demanda tanto
por |a subida de precios a productos importados, como por las estadisticas de natalidad y

crecimiento de demanda, expuestas en los primeros capitulos.

- El costo de oportunidad para todos los escenarios es de 13,15 %. (ANEXO F11)

6.3. ANALISIS FINANCIERO

Para la inversion se usaran dos supuestos, tanto el apalancado como el desapalancado, y a su
vez en cada uno se ve los tres flujos; esperado, optimista, pesimista.

ANALISIS FINANCIERO
= L S e _|VANUSD ﬁ, ‘
Apalancado esperado $ 662.663,36 160%
Apalancado optimista $692.212,41 166%
Apalancado Pesimista $633.114,32 153%
Sin apalancamiento esperado $ 650.895,81 118%
Sin apalancamiento optimista $ 680.444,86 122%
Sin apalancamiento pesimista $621.346,77 114%

Elaborado por: La autora

En los seis escenarios de logra un TIR mayor al costo de oportunidad el mismo que es de
13,5%, asi como VAN positivo, lo cual indica rentabilidad atractiva para la empresa.

6.3.1. VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto (VAN), es el valor presente de los flujos de efectivo netos de una propuesta
restando su inversién inicial, tomando en cuenta el costo de oportunidad; si el mayor a cero se
autorizara el proyecto, caso contrario sera rechazado.?

Al comparar el VAN apalancado con el desapalancado en sus 3 escenarios, se puede notar
¢como una empresa sin deuda podria obtener una mayor liquidez en su rendimiento, esto se

2 Fundamentos de Administracién Financiera, VAN HORNE, pag 337.
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debe tanto a que una deuda crea una obligacién de pago por periodos, con pagos de intereses
por la misma, sin embargo la deuda es necesaria ya que a mayor inversion la rentabilidad sera
mayor, y debido al poder adquisitivo de los accionistas.

VALOR ACTUAL NETO
Esperado $ 650.895,81 | $ 662.663,36
Optimista $680.444,86 | $ 69221241
Pesimista $621.346,77 | $633.114,32

Elaborado por: La autoras

VAN APALANCADO VS. DESAPALANCADO

$ 700.000 -

$680.000 ‘

$ 660.000 - APALANCADO; -
$633.114

$ 640.000 |

$ 620.000 y

DESAPALANCADO;
$ 600.000 621348,7706—
$ 580.000 : : |
Esperado Optimista Pesimista

Elaborado por: La autora.
6.3.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

El TIR es la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de caja netos futuros
de un proyecto de inversién, con la salida de efectivo inicial del proyecto.”

Para que un proyecto resulte atractivo y rentabie para el inversionista, la tasa interna de retomo
debe ser mayor que el costo de oportunidad.

Como lo demuestra el siguiente cuadro, para la empresa AGUSITOS, esta tasa tuvo resultados
positivos en los 6 distintos escenarios, lo cual indica que el mismo es rentable para sus
inversionistas.

% Fundamentos de Administracion Financiera, VAN HORNE, pag 334.
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6.3.3. PUNTO DE EQUILIBRIO.

Elaborado por: La autora

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Elaborado por: La autora.
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El punto de equilibrio es de 437 paquetes vendidos al aflo a $200.15 délares
americanos, para cubrir los costos totales del afio los mismos que son de $87440 USD.
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7.CAPITULO 7

7.1. PLAN DE CONTINGENCIA

Se debe tomar en cuenta factores tanto internos como externos que podrian afectar al
desenvolvimiento del negocio, para lo cual es importante crear un plan de contingencia, con el

cual se podria contrarrestar los mismos buscando lo mejor para la empresa.

7.1.1. CASO 1 : DEMANDA SUPERIOR A LA PROYECTADA.

La demanda sea mayor que la esperada durante el primer afio de funcionamiento y AGUSITOS

no este preparada para satisfacer esta demanda.

SOLUCIONES:

- Comprar mayor cantidad de productos y crear nuevos paquetes y planes si es
necesario.

- Contratar un vendedor adicional, capacitarlo a la medida para que los clientes
no tengan que esperar turnos mientras los otros vendedores estan atendiendo
a los demas clientes.

- Establecer nuevas formas de venta como prepagadas, (durante la época del
embarazo) o por catalogo para tener un tiempo para comprar los productos

necesarios.

7.1.2. CASO 2: DEMANDA INFERIOR A LA PROYECTADA.

La demanda sea menor a la esperada en el primer afo de funcionamiento debido al gran

paradigma de que estos productos no brindarian seguridad a los nifios.

SOLUCIONES:

o Aumentar las visitas y capacitaciones, para negociar con los médicos su
participacion en la rentas de estos productos ya que ellos son quienes podrian

dar la mejor percepcion a los padres sobre estos productos.
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Aumentar la campana publicitaria sobre la seguridad de estos productos y los
beneficios que brinda AGUSITOS, tanto por los paquetes ofertados, como por
el ahorro por medio de la renta.

Enfocar la publicidad en el mercado objetivo, acercandose a las futuras madres
jovenes, ofreciéndole los diversos paquetes.

Reducir los precios de paquetes con distintas promociones que puedan fidelizar
al cliente.

7.1.3. CASO 3: APARECIMIENTO DE COMPETENCIA

Al ser notable el empuje que este negocio tendra, podran crearse empresas competidora en la

renta de productos para bebé, sabiendo ya las debilidades del negocio por ser el pionero,

buscaran limar las mismas ofreciendo un buen servicio.

SOLUCIONES:

Hacer énfasis en los beneficios que solo AGUSITOS brinda dentro de sus

planes, y en las diferentes facilidades que la misma brinda a sus clientes.
Aumentar la calidad en los productos por rentarse.
Aumentar paquetes, productos y servicios para el mercado objetivo.

Manejar distintos convenios con empresas enfocadas en el mismo mercado,

con el proposito de hacer alianzas estratégicas.

7.1.4. CASO 4: DANOS DE LOS PRODUCTOS MAYORES A LOS

Se tiene

producto,

mismo.

ESTIMADOS.

proyectado un consumo por producto y un tiempo de uso diferenciado por

el mismo que puede verse cambiado debido al mal trato que los clientes le den al

SOLUCIONES:

Hacer para futuras ocasiones seguimiento de los productos, visitando o
llamando a los clientes para capacitarlos en los debidos cuidados de los
mismos, ofreciendo productos de limpieza no téxicos, que puedan ayudar

para su manutencion.
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- Subir los precios de los paquetes, en la menor cantidad posible buscando
bajar costos, para cubrir estos dafos.

= Para los nuevos paquetes ofrecer por los mismos precios menor cantidad
de productos buscando esa diferencia perdida.

= Para futuras ocasiones mejorar la garantia que los clientes pagan por este

servicio.

7.1.5. CASO 5: CONFLICTOS DE LA EMPRESA

El que se den problemas entre el personal de la empresa es muy comun, esto se debe la
mayoria de veces a la falta de comunicacion entre sus miembros, 10 cual se ve afectado en el

desempenio y la atencion al cliente cuando los mismo bajan el animo de los empleados.

SOLUCIONES:

- Se daran mayor cantidad de capacitaciones sobre todo de ventas y trato al
cliente, asi como actividades de integracién entre los empleados, enfocandose
en la actitud positiva de cada uno.

- Los administradores son quienes estaran encargados de informar a sus

colaboradores sobre los cambios y demas informacién relevante.

- Cada 15 dias los viernes antes de abrir el local, se hara una reunién en la cual
los vendedores se retroalimentaran y daran distintas sugerencias.
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8. CONCLUSIONES.

La tendencia creciente de la participacion de servicios en el PIB, con promedio de 25%,
es favorable para la empresa, ya que el sector toma mayor importancia en la
economia. A su vez por este factor las expectativas son mayores, para lo cual el

servicio debe ser cada vez mejor.

La tasa de natalidad tiene indices de decrecimiento promedio de 3,3%, lo cual es un
beneficio para la empresa, ya que a pesar de que el mercado este decreciendo, el
hecho de que el promedio de nifios por hogar sea menor hace que los padres vean en
rentar un modo de ahorro al no poder reutilizar los productos varias veces. La tasa de
mortalidad tiene tendencia a la baja promedio de 11,32%, es decir que la cantidad de

ninos es creciente, lo cual hace que el mercado sea atractiva.

Gracias a la decisiéon del Gobierno 2007, de proteger la industria nacional, bajo
medidas arancelarias para productos importados, estos bajan su oferta, o aumentan
sus precios, lo cual es favorable para la empresa ya que este factor da mayor
oportunidad a los bienes suplementarios, como es el caso de rentarlos y no adquirirlos,

por sus altos precios y pocos tiempos de uso.

En lo que se refiere a las fuerzas de Porter, la entrada de competencia potencial es alta
ya que es un servicio nuevo, la fuerza de proveedores es baja ya que en el mercado
existe una cantidad alta de los mismos, la rivalidad entre empresas es baja, por el
hecho de ser una idea nueva. La fuerza de compradores es baja ya que no existen
estos negocios. Por ultimo la fuerza de los productos sustitutos es alta debido a otros

tipos de empresas y formas de conseguir productos de bebés.

Los resultados de las encuestas fueron positivos, EL 58% de los encuestados dijo que
si rentaria productos para sus bebés, en su mayoria preferirian rentar muebles que

ropa o articulos de uso directo.

Al ser los resultados tanto del Focus Group, de las encuestas y de las entrevistas

positivos, Agusitos cuenta con oportunidad de negocio.

El plan de marketing se establece con el fin de llegar de mejor forma a los clientes
potenciales, posicionar el servicio en el mercado, mediante una campana agresiva a

través de varios medios como radio, vallas, revistas, periddicos y volantes.

Entre los principales clientes se encuentran padres solteros o padres muy jévenes

quienes debido a su edad y su poder adquisitivo apretado, buscan posibilidades de
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ahorro y un servicio que ofrezca y enseiie aquello que por su poca experiencia

desconocen.

La venta se realiza a través de paquetes, mismos que se establecen tanto por las
marcas y precios de cada producto diferenciandolos por rangos; A, B y C, siendo A los
productos mas economicos y basicos y C los mas lujosos. Asi como por sus veces de
uso para que el cliente pueda tener en cuenta el tiempo que el mismo ha sido ya

usado, y de esto dependen sus precios también.

Se proyectan ventas de 600 paquetes durante el primer ano, con un crecimiento del

5% anual durante los 5 afos siguientes.

El costo de oportunidad de la empresa en funcion de la industria a la que pertenece, es
de 13,15%

El VAN que la empresa consigue durante el primer afo con deuda, es de $
662.663,36, con un TIR de 160% y sin deuda es de $ 650.895,81 con un TIR de 166%,

para los escenarios optimista y pesimista los valores también son positivos.

El punto de equilibrio entre las ventas y los costos totales, es de 437 paquetes a un
precio de $200,15 USD, con costos totales anuales de $87440 ddlares.

La empresa debe estar preparada para diversas situaciones fortuitas como son, mayor
o menor demanda de la esperada, para lo cual se crearian nuevos paquetes,
adquiriendo mayor cantidad de productos, en el primer caso y para el segundo caso se

aumentara la fuerza de venta, promociones y difusion.
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9. RECOMENDACIONES

Agusitos cuenta con una importante oportunidad de negocio tanto por la aceptacion
que tendria en el mercado en la situacién econémica actual como por sus resultados
financieros, por lo que se recomienda que este proyecto sea constituido de forma legal

inmediatamente.

Debido a la importancia de las relaciones con el cliente en este proyecto, se
recomienda se mantenga y se asegure la fidelidad del mismo bajo distintos parametros
resultantes de la investigacion de mercados, como calidad en el servicio y los

productos, limpieza y promociones para atraer nuevos clientes.

Respetar y mantener la cultura organizacional planteada, llevando a quienes
conforman la empresa al cumplimiento de las metas bajo valores como

responsabilidad, fidelidad, compromiso, honradez, pro actividad y buen servicio.

La investigacion y desarrollo sobre los nuevos productos y alcances de la estimulacion
temprana, es un tema que debe estar en continua actualizacién, para mantener el

crecimiento de las ventas y el interés de los posibles clientes en conocer el servicio.

Exigir y mantener calidad en los procesos para ofrecer siempre productos seguros y de
buena apariencia.

Establecer relaciones estrechas con los distintos proveedores, con pagos a tiempo,
buen trato y compromisos, para con esto obtener costes reducidos al comprar al por

mayor o convenios de beneficio para la empresa.

Establecer alianzas estratégicas con distintas empresas del mercado, como son
guarderias, maternidades, doctores ginecologos y pediatras, almacenes de ropa para
bebés y otras.

Mantener retroalimentacién tanto con el cliente interno como externo para con esto

buscar el mejoramiento continuo, a través de encuestas y sondeos de opinion.

Buscar diversificacion, para ofrecer dia a dia mejores facilidades al mercado objetivo.
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ANEXO 1

RESOLUCION 466 COMEXI

%RECARGO |
N° MEDIDA NANDINA DESCRIPCION ARANCELARIO
47 %Recargo arancelario |8523402200| para reproducir imagen Yy sonida 30%
60 %Recargo arancelario | 9403500000 Mueb!e_s de madecs d? lqs bsos 35%
utilizados en dormitorios
61 %Recargo arancelario |9403600000| Los demas muebles de madera 35%
62 %Recargo arancelario | 9403700000 Muebles de plastico 35%
Modelos reduciodos y modelos
67 %Recargo arancelario |9503003000| similares, para entretenimiento, 30%
incluso animados
Modelos reducidos y modelos
68 %Recargo arancelario |9503009300| similares que presenten animales 30%
o seres humanos
Modelos reducidos y modelos
69 %Recargo arancelario |9503009500| similares, presentados en juegos 30%
o surtidos o en panopilas
70 | %Recargo arancelario [9503000600| Modelos reducidos y modelos 30%
similares, los demas con motor.
71 |%Recargo arancelario [9503009900| Modelos reducidos y modelos 30%
similares, los demas.
. Modelos reducidos y modelos
73 %Recargo arancelario (9506620000 similares infiablas 30%
Bafieras de plastico reforzado con
62 Cupo 70% de CIF  |3922101000 b doaidtio 222974,19
Para pesar personas, incluidos los
0,
156 Cupo 70% de CIF  |8423100000 bokics balinzis doméstioas. 590971,91
Auriculares, incluidos los de casco,
176 | Cupo70%deCIF |8518300000|  Mcluso combinados con 1217818,15
microfonos y uno o varios
altavoces
Combinados con grabador o
184 Cupo 70% de CIF 18527910000 resprodicios de £onido 25730713,53
233 Cupo 70% de CIF |9405200000| -4MParas electr cas de cabecera, | ,ggq374 43

mesa, oficina o de pie




ANEXO 2 FOCUS GROUPS

PREGUNTAS PARA FOCUS GROUP

Lo importante dentro del focus group es conocer lo que la gente puede aportar a la idea, yq se

arme una retroalimentacion entre los participantes.

Estaria dispuesto a alquilar juguetes?

Creen que tienen el poder adquisitivo suficiente para comprar todo lo necesario para el
cuidado y estimulacion temprana de su hijo?

Es importante para ud la edad recomendada de cada producto para sus hijos?

Que les daria la seguridad de limpieza y calidad dentro de este servicio para acceder al
mismo?

Como quisiera acceder a este servicio?

Cuales son los productos que podria rentar para sus hijos y cuales no ? (se presenta
lista de productos) **

Como le gustaria acceder a este servicio? En un local o por internet?

Donde le gustaria que el local este ubicado?

Por que medios le gustaria enterarse de se este producto, o como cree ud que debe

hacerse conocer este servicio?

RESPUESTAS A LOS FOCUS GROUPS.

Los 3 grupos focales realizados estuvieron realizados por mas de ocho personas de ambos
géneros indistintamente, sus edades oscilaban entre los 23 y 35 anos entre los cuales habian
tanto padres de familia, futuros padres de familia y potenciales padres de familia a futuro, las

duraciones de los 3 grupos focales fueron entre 40 minutos y una hora.

Si estarian dispuestos a acceder a este tipo de servicio siempre y cuando las medidas
de limpieza y calidad tenga un estricto control que brinden la tranquilidad suficiente a
los clientes.

Consideran que no tienen el poder adquisitivo necesario para adquirir todos los
productos que quisieran brindar a sus hijos.

En la actualidad si es importante conocer la edad recomendada de cada producto para

los ninos.




El poder observar los diferentes productos hara que los clientes puedan sentir la
seguridad necesaria para alquilar los mismos.

Quisieran acceder a este servicio en un lugar central en el Norte cerca de los centros
comerciales

Los principales productos que rentarian son: muebles, monitores, cunas, coches,
caminadores y demas articulos que no sean de uso directo del nifio.

Creen que el mejor medio para dar a conocer este servicio seria por television, boca a
boca, y sobretodo por recomendacion de los pediatras.



ANEXO 3
Entrevista Dr. Recalde (abogado)

La primera entrevista se realizd al abogado Juan Carlos Recalde, quien nos dio razén de
algunos puntos legales los cuales consideramos importantes conocer antes de continuar con la
investigacion para el posible negocio.

Lo que principalmente buscamos saber es si existen restricciones tanto juridicas como legales
en la implementacion de nuestro negocio debido al cuidado que se da a los nifios sobre todo
recién nacidos.

Por lo cual Juan Carlos nos comento que no existen ningun tipo de restriccion tanto juridica
como legal para la implementacién del mismo, ya que no se trabaja directamente con el
cuidado de los nifios, lo cual en el momento de implementar una guarderia ya cambiaria
totalmente el objeto social del negocio.

Lo que Juan Carlos contesto a la entrevista , es lo siguiente:

1. Para constituir una CIA lo primero que debe verse segln area, es el objeto social, es
decir a que se va a dedicar la empresa, lo cual seria: ™ alquiler de logistica para bebes”

2. No existen restriccion juridica y legal para constituir esta compafiia, pero pueden existir
contingentes como en cualquier empresa, los cuales pueden contrarrestarse con
proveedores en distintos casos como limpieza, reestructuracion y remodelacion de los
muebles y juguetes, lo mismo que ademas de brindar un buen servicio seria nuestro
método de proteccion.

3. Ademas podemos tener seguros contra terceros para poder cobrarlos en el momento
de algln contingente por parte del cliente.

4. Necesita solamente los permisos normales para cualquier compafiia.

5. Juan Carlos nos aconseja estructurar un contrato en el que cobremos una garantia
segun el tiempo de alquiler y los productos que se den, para garantizar la devolucion
de los productos, la cual debe constituirse como un cheque, tarjeta de crédito o letra
de cambio la cual no debe tener concepto de garantia, ya que en el caso ejecutarla,
los costos son muy altos, y el juicio ejecutivo se demora de seis a ocho meses lo cual
es muy largo, para las cantidades que se cobrarian es estas garantias.

6. Lo mas dptimo seria Firmar un contrato con fotos de lo que se esta entregando. Y en
este cobrar una garantia la cual serd devuelta en la entrega de los productos finales de
cada paquete.

7. También el Doctor, nos aconsejo que el posible negocio podria girar y formarse en
fundacion en la cual personas de bajo nivel social puedan ayudar en la fabricacion de
muebles para sus propios hijos, y buscar una finalidad social. Ya que como negocio el

considera que no existira un alto lucro debido tanto a obligaciones tributarias,



contribucion a superintendencia, pago de patenta, personal y demas obligaciones
legales, considera que nuestra finalidad es mas social que por lucro.

8. Un inconveniente que se habld en la entrevista es el factor cultural, al contarle de
nuestro posible servicio el comentario del entrevistado fue que la gente del nivel al que
se piensa enfocar por la educacion limitada destruye de forma mas rapida los

productos, incluso con la ideologia de “ yo pague por algo lo voy a explotar”.
Entrevista Dr. Palacios (pediatra)

Es sumamente importante conocer la parte da la salubridad que se podria ofrecer a nuestros
clientes tanto por su seguridad como para la busqueda de posibles soluciones a cualquier
impedimento, por lo cual conocer el punto de vista médico es primordial para la generacion de

este negocio.

La gente tiene miedo sobre todo de posibles infecciones, enfermedades, virus que
puedan contagiarse al usar productos no nuevos. Cree ud q esto puede darse?

No, ya que las enfermedades virales tienen corto lapso de vida.

Q tipo de enfermedades pueden darse en estos casos?

Los virus son de corta vida por lo cual no existe posibilidades de infecciones y virus, es
sumamente importante limpiar los productos por los mismos usuarios de manera frecuente
para evitar alergias y ya que los ninos pueden meterse a la boca pueden incluso tener

bacterias del piso.

Como podriamos brindar a la gente seguridad para que puedan adquirir estos
productos?

Podrian ofrecer algun tipo de empuje para que los usuarios sean quienes limpien los
productos, como tripticos donde se explique la mejor manera de limpieza para cada tipo de
accesorio y brindar si es posible el producto de limpieza. Esto podria hacer sentir al cliente la

seguridad.

Como cree ud que sus clientes reaccionarian ante la posibilidad de rentar paquetes
de productos como muebles y accesorios de bebé los cuales serian cambiados
segun las etapas del bebé?

Creo que para la gente que no tiene las posibilidades de adquirir todos los productos que
quisieran es una muy buena idea, la cual nunca antes habia escuchado pero la cual comparto y

apoyo totalmente.



Estaria ud dispuesto a recomendar a sus clientes este servicio?

Totalmente

Q seguridades o prevenciones necesitaria conocer ud para poder recomendar este
servicio a sus clientes?
Saber que sus productos son limpiados con anterioridad, que la gente sea explicada sobre lo

importante de la limpieza, que su servicio es bueno y los productos son buenos.

Que productos son los que usted recomienda para el uso de los nifios en cuanto a
muebles y juguetes?
Los juguetes van cambiando segln la edad del bebe para su mejor crecimiento y segin como

el bebe va cuando con cada uno.

Cuales de estos productos cree ud q sea factible arrendar y cuales no por seguridad
de los nifios?
Laropa y accesorios como teteros chupones y otros que sean de uso personal del nifio no los

recomendaria, en el caso de muebles y juguetes. Todos excepto juguetes de algodon.

Cree ud factible que los padres puedan adquirir este tipo de productos?

Si creo que es una muy buena idea.

Alguna vez ha escuchado q sus clientes busquen este tipo de servicios, por la
capacidad adquisitiva de la gente?

No nunca.

Cual seria el segmento meta q ud nos recomendaria para este tipo de servicio?

Medio , medio bajo.

Donde cree ud q este servicio estaria mejor ubicado?
En lugares céntricos cercanos mas no en centros comerciales, cerca de los principales

hospitales y maternidades

Considera ud que los precios normales para muebles o juguetes para bebes los
cuales tienen una vida Gtil mucho mayor a su tiempo de uso, sean altos?

Si son caros.

Que consejos y observaciones nos podria dar acerca de este posible negocio desde

el punto de vista médico y al conocer de cerca a nuestros clientes potenciales?



Creo que es muy buena idea, y como recomendacién es que se enfoquen mucho en proyectar
la limpieza y seguridad de los productos para ofrecer seguridad a los padres.
Desde el punto de vista médico no encuentro ningin impedimento por lo cual le deseo mucha

suerte.

Entrevista Dr. Cobo (pediatra)

La gente tiene miedo sobre todo de posibles infecciones, enfermedades, virus que
puedan contagiarse al usar productos no nuevos. Cree ud q esto puede darse?

No esto es algo que esta muy metido en la percepcidn e ideologia de la gente pero no hay
posibilidades que por medio de jugotes u otros usados anteriormente por otro nifo puedan
pasarse enfermedades, sin embargo es recomendable una limpieza continua a los mismos para

evitar bacterias del ambiente.

Q tipo de enfermedades pueden darse en estos casos?

No hay enfermedades posibles.

Como podriamos brindar a la gente seguridad para que puedan adquirir estos
productos?

Segun lo conversado previo a la entrevista al explicarme su idea, creo que seria oportuno
brindar a la gente la oportunidad de conocer como han sido limpiados previamente los
productos, ofrecerlos de forma sellada y limpia, ademas dar a los clientes formas de

limpieza en el tiempo de usos de los mismos segun el caso del juguete.

Como cree ud que sus clientes reaccionarian ante la posibilidad de rentar paquetes
de productos como muebles y accesorios de bebé los cuales serian cambiados
segun las etapas del bebé?

Creo que muchos tendrian recelo de usarlos por la ideologia antes comentada, pero una
buena campana publicitaria que explique que esto no es peligroso podria ayudar a cambiar
este problema. Mientras otros debido a las situaciones econdémicas ajustadas lo verian como
muy buena opcion.

Estaria ud dispuesto a recomendar a sus clientes este servicio?

Si, siempre y cuando sepa los beneficios y la calidad de los productos.

Q seguridades o prevenciones necesitaria conocer ud para poder recomendar este
servicio a sus clientes?
Creo que nada, lo importante seria saber la calidad de los productos para que los pacientes

puedan tener buenos productos.



Que productos son los que usted recomienda para el uso de los nifios en cuanto a
muebles y juguetes?
Juguetes suaves si son muy pequenos, de colores fuertes, mas tarde juguetes con formas y

sonidos, estimuladores etc.

Cuales de estos productos cree ud q sea factible arrendar y cuales no por seguridad
de los nifios?

Creo que los muebles y juguetes grandes son buenas ideas, los juguetes pequefios no tanto
ya que ahora hay productos chinos que pueden ser también su competencia por bajo costo de

los mismos.

Cree ud factible que los padres puedan adquirir este tipo de productos?
Si creo que para muchos padres seria una gran solucion para brindar a sus hijos algunos
productos que debido a su precio alto se ven imposibilitados por otros gastos que parecerian

mas importantes.

Alguna vez ha escuchado q sus clientes busquen este tipo de servicios, por la
capacidad adquisitiva de la gente?

No nunca.

Cual seria el segmento meta q ud nos recomendaria para este tipo de servicio?
Un nivel econémico no muy alto, mas bien medio, 0 madres solteras o padres muy jovencitos,

que cada vez son mas.

Donde cree ud q este servicio estaria mejor ubicado?

En una zona céntrica para su facil accesibilidad.

Considera ud que los precios normales para muebles o juguetes para bebes los
cuales tienen una vida Gtil mucho mayor a su tiempo de uso, sean altos?

Si pero ahora hay mucha competencia como productos chinos que si bien no son de alta calidad
son menos costosos y hay de todo.

Que consejos y observaciones nos podria dar acerca de este posible negocio desde
el punto de vista médico y al conocer de cerca a nuestros clientes potenciales?
Que hagan una campaiia publicitaria muy cuidadosa y enfocandose en puntos como la

seguridad y la limpieza que a los padres les preocupa mucho.



ANEXO 4

Soy estudiante de la Universidad de las Américas, necesito su cooperacién contestando de la forma mas sincera las
siguientes preguntas. Gracias por su valiosa ayuda.

Marque con una X la opcién que ud considere.

1 Es usted madre o padre de familia
PADRE
MADRE
NO TENGO HDOS

2 Cuantos nifios piensa tener
1
2
3
més de 3

3 Cree ud tener el poder adquisitivo suficiente para comprar todo lo necesario para sus hijos?

SI
NO

sino bene hijos pase a la pregunta 7.

4 Que porcentaje de sus ingresos destina a sus hijos en el caso de tenerlos

10%
20%
30%
40%
50%

MAS DE 50%

5 Antes de comprar los juguetes a sus hijos se fija en la edad

SI
NO

6 Cada que tiempo compra usted productos y accesorios para

cada 2 semanas

cada mes

pasando dos meses
pasando mas de tres meses

recomendada por el fabricante?

sus hijos

7 Considera usted que los productos para bebé por su tiempo de uso tienen un precio

MUY ALTO
ALTO
NORMAL
BAJO
MUY BAJO

& De tener la opcién de alquilar accesorios y juguetes para sus hijos, en distintos paquetes cambiados temporalmente segun las
etapas del bebé, que accesorios de los siguientes usted arrendarfa?

ROPA
JUEGUETES GRANDES
JUGUETES PEQUENOS
MUEBLES DE USO DIRECTO
MUEBLES DE USO INDIRECTO

9

SI

DEFINITIVAMENTE S1 TAL VEZ ST INDECISO TAL VEZ NO DEFINITIVAMENTE NO

—1

Rentaria usted muebles o juguetes para sus hijos los cuales tengan una vida Gtil mucho mayor a su tiempo de uso?




o —

10 Sus ingresos mensuales son?
menos de $500 délares
entre $500 y $1000 ddlares

entre $1000 y $2000 ddlares
mds de $2000 délares

11 Cuanto podria pagar usted mensualmente por varios paquetes cambiados en cada etapa del bebé(cada 6 meses) desde los 0
a los 3 afios con
de $50 a $100
de $100 a $200
de $200 a $350
de $350 a $500
mas de $ 500

Del 1 al 5 enumere siendo 5 la mas importante 1 la menos importante.

12 Enumere; Cual es la principal forma para adquirir accesorios para sus hijos?

1 2 3 4 5

Comprar segun su edad

Comprar por noveleria y gustos

Obtener regalos de familiares u otros

Heredar de familiares u otros.

13 Enumere; Al momento de comprar un juguete que es lo que mas le interesa

1 2 3 4 ]

La utilidad en la motricidad y estimulacién temprana del
nifio

Cuanto le gustaria al nifio este producto

Si el precio del mismo es asequible

Cuanto tiempo el nifio usaria este producto

Otro. Cual?

14 Enumere, Qué garantias le gustaria recibir a usted en el caso de rentar juguetes para sus hijos?

1 2 3 4 5

Observar la limpieza de los mismo en el local.

Conocer una lista de los anteriores usuarios.

Garantia escrita de limpieza y salubridad de productos.

Conocer como son limpiados los productos .

Otra. Cual?

SEXO :I.‘FNENJNC’ :msa/um

OCUPACION /CARGO
BARRIO

TELEFONO

NOMBRE
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Evenfio 170 0-3 afos

Graco 125 0-3 arios
s/m 69 0-3 afios
Born 75 0-3 aios
Cuna movil 184 0-3 afos
Cuna movil 179 0-3 afos
Graco 179 1- 3 afios
Evenflo 125 1- 3 afios
Lamparas

Bedtime 4 0-2 afios
Bedtime 44 0-2 afos
Precious moments 50 0-2 anos
Otras marcas 30-80 0-2 aiios

Madera simple
Madera cajones
Madera cajones ajuste altura 341 0-1 afio
madera con cambiador y comoda 512 0-1 ano

Cambiador de madera

madera_elegante 199 0-1 afo

Safety 24 por edades
Safety 35 por edades
Summer 25 por edades
Evenfio 33 por edades
Primo (0-6) 50 por edades
Born 42 0-3 afios

infanti 37 0-3 arios




Bacenilla
infanti

o

odo tipo

Sensores de movimiento

uguetes de 0a 6 meses

Juquetes de 6 a 12 meses



Juguetes de 1 a 2 anos

Juguetes de 2 a 4 afos




CENTRAL DE RADIOS Y T.V. (Ecuador)
' CENTRADEC S.A. ‘ p I‘ ,

ANEXO 7

TARIFAS
ENERO 1 a DICIEMBRE 31/2009

f TARIFAS LOCALES \
GUAYAQUIL - QUITO

Cuiia de 20" § 22.39
Cuiia de 30" § 30.00
Cuiia de 40" $ 34.85
Cuiia de 60" § 40.54

N A

/ TARIFAS NACIONALES \

Cuiia de 20" $ 33.76
Cuiia de 30" $ 37.39
Cuiia de 40" $ 44.17
Cuiia de 60" $ 66.55

Guayaqguil: Av. 9 de Octubre 807 ¥ Rumichocn *Teléfonos: 2320230 - 5230670 - 327108 - 324880 *Fux. 325289
Quite: lgnoeio Dossano 613 v Carlos Guerrere, Teléfonos: 2467668/ 226010927 22498594







LETRA SIGMA

EL MEDID DOE MEDIOS

ANEXO 8
Quito, 3 de marzo de 2.009
GNVM-EP-00343-09

Sefor

ANDREA NAVAS
AGUSITOS
Ciudad.-

De nuestra consideracion:

Es grato presentar a usted nuestra propuesta para el alquiler de vallas
publicitarias con imagenes de alta resolucién en Quito:

PLAZO 3 MESES

'TIPO VALLA | # | VALOR VALOR TOTAL
, o UNITARIO
_Front Light _ ' _
| Quito 1 | $5,021.00 | $5,021.00
PLAZO 6 MESES

TIPO VALLA | # VALOR VALOR TOTAL
| UNITARIO
| Front Light | .
| Quito $6,695.00 $6,695.00

PLAZO 12 MESES

TIPO VALLA # '~ VALOR 'VALOR TOTAL
UNITARIO

|
—

Front Light :
| Quito 1 | $10,300.00 $10,300.00
EORMA DE PAGO:

50% a la firma del contrato.
25% a 30 dias.
25% a 60 dias.

VALORES INCLUIDOS EN PRECIOS ANTERIORMENTE
DETALLADOS:

« Impresion de la imagen.




LETRA SIGMA

EL MEDID DE MEDIDS

Pruebas de color previo la impresion final.

Mantenimiento permanente de la estructura imagen y sistema
eléctrico.

Seguro contra robo y dafos.

Permisos municipales y / o provinciales.

VALORES NO INCLUIDOS EN PRECIOS ANTERIORMENTE
DETALLADOS:

+ A los precios sefialados se les agregara el valor correspondiente
al IVA.

CARACTERISTICAS TECNICAS.

La imagen fotografica es impresa en nuestra maquina SCITEX de
tecnologia Israeli, en base de tela vinilica importada.

Proteccién UV y garantia de impresion de 18 meses.

PLAZO DE INSTALACION.-

8 dias laborables, a partir de la entrega de artes, aprobacion de las
pruebas de color para su produccion.

Validez de la oferta: 8 dias
Esperando su grata respuesta me despido de usted,

Atentamente,
LETRASIGMA

Estefania Pino A.
Subgerente Cuentas Estratégicas



