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RESUMEN

En este trabajo de titulacion se presenta la propuesta de un modelo de negocios
para la creacion de una empresa de servicios online que produce y vende regalos
personalizados con entrega a domicilio en la ciudad de Cuenca, con la finalidad de
generar una ventaja competitiva al desarrollar la oferta de valor de este

ecommerce denominado Nunchi.

Se inicia elaborando un analisis del macro y micro entorno para conocer las
ventajas y desventajas del medio en que va a operar la empresa, luego se realiz
un analisis estratégico apoyandose en la metodologia CANVAS para definir
aspectos relacionados con la filosofia organizacional que marcaran un rumbo
hacia donde enfocar los esfuerzos de este emprendimiento. A partir de esto se
desarroll6 un estudio de mercado para conocer las caracteristicas de la oferta y

demanda en el sector de regalos.

Con base a los resultados que aportd este estudio, se elabor6é un plan de
marketing con estrategias pertinentes para alcanzar los objetivos de la institucion
acompafiados del plan de produccion y de talento humano para gestionar
apropiadamente los recursos de la empresa. Finalmente, se realizé un analisis
econdémico financiero para determinar la viabilidad del negocio y se plasmaron las

recomendaciones que correspondian al resultado de este trabajo.

Palabras claves: Modelo de negocio. CANVA. Tienda online. Regalo. Comercio
electrénico. Facturacion electrénica. Marketing digital.
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ABSTRACT

This degree project presents the proposal of a business model for the creation of
an online service company that produces and sells personalized gifts with home
delivery in the city of Cuenca, in order to generate a competitive advantage by

developing the Value offer of this ecommerce called Nunchi.

It begins with an analysis of the macro and micro environment to know the
advantages and disadvantages of the environment in which the company will
operate, and then a strategic analysis was carried out based on the CANVAS
methodology to define aspects related to the organizational philosophy that will set
a course towards where to focus the efforts of this undertaking. Based on this, a
market study was developed to find out the characteristics of supply and demand
in the gift sector.

Based on the results provided by this study, a marketing plan was developed with
pertinent strategies to achieve the institution's objectives, accompanied by the
production and human talent plan to properly manage the company's resources.
Finally, an economic and financial analysis was carried out to determine the
viability of the business and the recommendations corresponding to the result of

this work were reflected.

Keywords: Business model. CANVA. Online store. Gift. E-commerce. Electronic
invoicing. Digital marketing.
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INTRODUCCION

En Ecuador, la industria manufacturera es una de las que mayor produccion
nacional concentra y debido a esto es muy atractiva para ingresar a operar en ella.
Dentro de este sector se puede encontrar a empresas dedicadas a transformar
recursos en productos especializados para satisfacer las necesidades de los
clientes, y esto es lo que pretende hacer el emprendimiento que se va a

desarrollar y analizar en este trabajo de titulacién.

La cultura de los ecuatorianos se caracteriza, entre otras cosas, por la costumbre
de entregar obsequios en las diferentes festividades que tienen en el pais. Se ha
detectado una oportunidad de negocio dentro de esta area, pues el niumero de
personas que se observa adquiriendo regalos para ocasiones especiales, tanto
fisica como virtualmente, va en constante aumento y buscan adquirir productos o
servicios distintos y personalizados a sus deseos, que les generen un ahorro de
tiempo y dinero. Segun un estudio de la Camara Ecuatoriana de Comercio
Electronico CECE y el Observatorio de Comercio Electronico de la Universidad de
Especialidades Espiritu Santo UEES, las ventas en linea incrementaron un 35%

en 2018 en comparacion al afio 2017. (Primicias, 2019)

Este emprendimiento pretende resolver las dificultades que tienen los cuencanos
al momento de adquirir un regalo y no encontrar las opciones que buscan, ya sea
por el precio, disefio, demora en los tiempos de entrega y complicaciones para
realizar el pago pues los oferentes actuales les presentan opciones limitadas para

este aspecto.

Bajo este panorama, la organizacion generara valor agregado en sus productos a
través de la creatividad y mejora continua, entregando calidad y comodidad a los
usuarios al momento de realizar las transacciones. Los regalos tendran gran
variedad en precios para tener mayor cobertura en la ciudad y se minimizara el
tiempo de entrega para crear una ventaja competitiva que contribuya a fidelizar y
atraer clientes, pues al ser una entidad nueva es de vital importancia implementar

acciones gue permitan su ingreso exitoso al mercado.
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El modelo de negocios planteado consta de siete secciones en los cuales se

UNIVERSIDAD DE CUENCA

analizaran las diferentes variables involucradas en la creacion de la tienda de
regalos, se determinara su viabilidad y se trazarda el camino a seguir mas
apropiado. El Capitulo I, muestra un panorama claro del sector econémico en el
cual va a operar la empresa con el respectivo analisis de las variables presentes
en el macro y micro entorno, que se deben considerar al momento de plantear las

estrategias.

El Capitulo II, define el plan estratégico de la empresa y su respectiva filosofia, se
aplica el modelo Canvas con sus nueve médulos para saber hacia donde pretende
llegar. Ademas se desarrolla un conjunto de estrategias con base al analisis

interno — externo de la organizacion para alcanzar las metas propuestas.

El Capitulo lll, abarca el estudio de mercado, desarrollado con la aplicacion de
encuestas, entrevistas, visitas de campo y observacidon de la situacion real de la
oferta y demanda; se utilizan también herramientas digitales con el objetivo de
recolectar la informacién necesaria para determinar los costos de operacion y en
general investigar qué es lo que estan buscando los compradores de este tipo de

negocios.

El Capitulo IV, se centra basicamente en todo lo referente al area de Marketing.
Se elabora la pagina web, el material publicitario, el concepto gréfico del
emprendimiento y se disefian las estrategias mas apropiadas en funcién de los
resultados obtenidos en el andlisis de mercado, ademas se definen los canales de

distribucion y a que clientes se proveera el servicio.

El Capitulo V, comprende la descripcion de los lineamientos de logistica y
produccion, la base para la organizacién administrativa y se construye el Balanced
Scorecard para controlar las areas clave de la empresa. También se ejecuta la

parte legal que corresponde a este sector.

En el Capitulo VI, se realiza el andlisis de costos y con el uso de softwares de
estadistica se elaboran los respectivos prondsticos con la finalidad de conocer los

resultados monetarios y la viabilidad econémica — financiera de la empresa. Por
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altimo, el capitulo VII, corresponde basicamente al conocimiento académico
adquirido en la universidad y los resultados obtenidos en el trabajo de titulacidon
para generar conclusiones y recomendaciones adecuadas al modelo de negocios

desarrollado.

El objetivo de este trabajo es elaborar el modelo de negocios para esta tienda de
regalos virtual, conocer la factibilidad y sostenibilidad del emprendimiento en la
ciudad de Cuenca para ejecutarlo en la realidad si se obtiene una respuesta

positiva del estudio.
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CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1. Empresa e Industria

La empresa se encuentra dentro del sector econdmico manufacturero porque el
giro del negocio consiste en transformar los insumos en nuevos productos

destinados a la venta en el mercado cuencano.

Tabla 1

Clasificacion nacional de actividades econémicas

Sector Secundario

Seccidén C Industrias Manufactureras

Division 32 Oftras Industrias Manufactureras
Grupo 9 Otras Industrias Manufactureras N.C.P.
Clase 0 Otras Industrias Manufactureras N.C.P.

Fuente: (INEC, 2012)
Elaborado por: Ana Encarnacion

Segun la estructura presentada por el INEC, la empresa encajaria en la siguiente
clasificacion:
C3290.39 Fabricacion de otros articulos diversos: productos de tagua,
artesanias de otros materiales (excepto plastico, porcelana, ceramica y
madera), cedazos y cribas manuales; ramilletes y coronas de flores, cestas con

arreglos florales; flores, frutas y plantas artificiales; maniquies de sastre,
gelatinas, materias vegetales o minerales, etcétera (INEC, 2012, pag. 92).

A continuacién, se analiza el comportamiento que ha tenido este sector en la
economia ecuatoriana en los Ultimos afios para conocer las tendencias presentes

para el entorno empresarial.
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Figura 1. Evolucion histérica del indice de Produccién de la Industria
Manufacturera IPI-M.
Fuente: (INEC, 2019)

De acuerdo al grafico presentado por el sistema de indicadores de produccion
SIPRO, la industria manufacturera ha tenido un crecimiento del 3,13% en 2019
con respecto al 2015. Esta estadistica brinda una vision alentadora para ingresar a

la industria.

En puntos porcentuales

(C27) Fabricacién de equipo elécirico. I 55 B -

[C10) Blaboracién de productos alimenticios. - 1,644% _ 4,846%
(C26) Fc:bncc:::gg:éiggiuggﬁzcc:.e informatica, - 1,178% 0,290% I
(C18) Imprzs;g;g;:ﬂfsc.!uccmn de - 1.136% 0,116% I
(C13) Fabricacién de productos fextiles. . 0,548% -0,645% .
ostaneios quimioas medicinales y producton.. [ 0385% 02927 |
(C32) Ofras industrias manufactureras. I 0,362% _I 0,057%

(C14] Fabricacion de prendas de vestir. I 0,292% -0,345% I
(C31) Fabricacién de muebles. I 0,271% -0,282% I

(C15) Fc:br\r:ouocnog:)(?:eros y productos I 0,189% I 0,365%

Figura 2. Evolucion historica del IPI-M por divisiones CIIU.
Fuente: (INEC, 2019)

En este caso se analiza la clasificacibn C32 que corresponde a otras industrias
manufactureras, la cual ha tenido un crecimiento del 0,362% en diciembre de 2019
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con relacién al mismo mes en el afio anterior. Por ende, se puede deducir que la

industria esta creciendo aunque no a gran rapidez.
1.2. Analisis del macro entorno

El macro entorno de una empresa se refiere a “fuerzas mayores de la sociedad
que afectan el micro entorno: fuerzas demograficas, econdmicas, naturales,

tecnoldgicas, politicas y culturales” (Kottler & Armstrong, 2012).

Son algunas de estas variables las que se analizaran mediante la herramienta
PESTA, para determinar qué tan atractivo resulta para una empresa ingresar a

esta industria.
1.2.1. Anédlisis PESTA

Esta herramienta es muy util a la hora de analizar los factores externos a la
empresa que pueden causar impactos significativos en ésta, teniendo claro cuales
son estos aspectos se podran aplicar estrategias que permitan aprovechar las

oportunidades que se encuentren y evitar o prevenir las contingencias.

-

Ambiental Econdmico

Figura 3. PESTA y sus factores.
Fuente: (Aguilar, 1967)

1.2.1.1. Factores Politicos

Leyes de comercio electrénico.
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comercio electrénico no estan actualizadas y se necesita mayor regulacion para

que el Estado recaude ingresos de esta actividad economica (El Telégrafo, 2020).

De acuerdo a esta informacién, aun no existen impuestos especificos para el
ecommerce lo cual seria positivo para la empresa en su inicio; pero se debe tomar
en cuenta que al no estar suficientemente regulado se puede generar un clima de
incertidumbre en los usuarios, por lo cual la empresa debe enfocarse en inspirar

confianza y mantener una buena imagen ante sus stakeholders.
Estabilidad gubernamental.

Primicias indica en una publicacién que se visualizan algunos riesgos politicos
para este ano; entre los mas destacados esta la recesidon econdmica pues “el
gobierno requiere USD 6.500 millones para atender el déficit” (Primicias, 2020,
pag. 1). Otro aspecto que menciona es la conflictividad social, que se vio reflejada
en las protestadas realizadas por la poblacién en Octubre del afio pasado, el poco
grado de aceptacion en la opinion publica del actual gobierno luego de las
medidas legales anunciadas en su acuerdo con el FMI, entre otras (Primicias,
2020).

Esta situacion ha desencadenado que actualmente el pais viva momentos de
incertidumbre e inseguridad en cuanto al &mbito gubernamental se refiere, lo que
ha sido acentuado con la crisis sanitaria debido a la pandemia global que se
desato en los ultimos meses. Se debe considerar también que en algunos meses
habra elecciones y con ellos nuevas autoridades, lo que generara otros cambios
por lo que las empresas deben ser cautelosas en este momento al tomar

decisiones para no tener consecuencias negativas en el largo plazo.

Riesgo pais.
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Figura 4. indice Riesgo Pais.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

A partir de 2017 el riesgo pais se mantuvo constante bajo 1 punto. En Marzo de
2020, este indicador se eleva de forma vertiginosa hasta alcanzar los 6 puntos;
desde el mes de Abril empez6 a disminuir y llego a un valor de 3,431 puntos a la
fecha de este andlisis. Este panorama es positivo para el negocio, porque un nivel
bajo de riesgo pais incentiva la inversion extranjera, lo que contribuye en el
crecimiento de la actividad productiva que es muy importante para la estabilidad

de las empresas.
1.2.1.2. Factores Econdmicos

En Ecuador se dispone de varios indicadores en referencia al ambito econémico
del pais, se han escogido los mas significativos para el tipo de empresa que se va

a crear y se analizara posteriormente cada uno de ellos.

Tabla 2

Indicadores Econémicos del Ecuador
107,436 PIB nominal en millones de USD, anual
2019
1.00 Inflacién Mensual
abr-2020
4.95 Tasa de Desempleo Urbano, trimestral
dic-2019
9.10 Tasa Activa Referencial, mensual
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jun-2020
5.98 Tasa Pasiva Referencial, mensual
jun-2020

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)
Elaborado por: Ana Encarnacion

Producto Interno Bruto PIB.
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Figura 5. PIB Anual de Ecuador (millones de dolares).
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

Con base al afio 2000, el PIB del pais se ha mantenido en constante crecimiento;
sin embargo, su tasa de variacion ha ido descendiendo en los Gltimos afios y en
2019 fue negativa. Este indicador muestra que la riqgueza del pais esta
disminuyendo lo que no es beneficioso para las empresas y personas en general;
pues al contraerse la actividad econdémica del pais, se eleva el nivel de desempleo
lo que provoca que el consumo se reduzca. Por esta razn, se debe considerar

ofertar productos con precios accesibles a los diferentes estratos econémicos.

Inflacion.

Ana Maria Encarnacion Calle 25


https://sintesis.bce.fin.ec/AccesoBO/genericOpenDocument.jsp?tipo=Tab&idObjeto=FlTzvFqj8ggA.w0AAADn8Ex3AFBWn8En

UNIVERSIDAD DE CUENCA

® CUENCA © NACIONAL

0,89

Figura 6. Inflacion Mensual: Ecuador y Cuenca.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

La inflaciébn en el pais entre 2016 y 2020 ha oscilado entre -0,7% y 1%; en la
ciudad de Cuenca el panorama ha sido ligeramente menor con valores entre -
0,38% y 0,93%.

Guillermo Granja, docente de economia de la Universidad Ecotec, explica que
esta inflacion negativa se debe a la pérdida del poder adquisitivo de los

ecuatorianos (El Comercio, 2020).

Tasa de desempleo.
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Figura 7. Tasa de desempleo urbano %.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)
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Los datos historicos muestran que el porcentaje de desempleo pasé de 5,64% en
Marzo de 2017 a 4,95% en Diciembre de 2019; es decir, hubo una minima
disminucién en el desempleo y los niveles del mismo no han tenido cambios
significativos. Pero el problema radica en que el nivel de empleo adecuado
disminuy6 en 2019 y el subempleo aumento al igual que el empleo no remunerado
segun datos del INEC (ElI Comercio, 2020).

Una situacion asi refleja que las personas tienen menos recursos para el consumo

por lo que buscaran articulos mas economicos para satisfacer sus necesidades.

Tasa activa.
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Figura 8. Tasa activa referencial %.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

El grafico indica que la tasa activa referencial en Ecuador fluctué de 8,02% en
Enero de 2017 a 8,98% en Mayo de 2020. Un incremento en esta tasa eleva los
costos de financiamiento, en consecuencia las empresas pueden ver afectada su
rentabilidad o incluso perder mercado y las personas reducirdn su consumo

debido al incremento en los costos de créditos.

Tasa pasiva.
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Figura 9. Tasa pasiva referencial %.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

El grafico indica que la tasa activa referencial en Ecuador fluctué de 5,08% en
Enero de 2017 a 7,24% en Abril de 2020. El incremento de la tasa pasiva es
beneficioso para los ahorradores, personas o empresas, pues ahora recibiran un
pago mayor por colocar su dinero en los bancos. Pero también incrementa el costo
de oportunidad de los accionistas, que exigirdn un mayor rendimiento a las
empresas para quedarse con éstas en lugar de realizar operaciones con entidades

financieras.
1.2.1.3. Factores Sociales
Densidad poblacional.

La ciudad de Cuenca tiene un total de 505.585 habitantes (INEC, 2010).
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Figura 10. Densidad Poblacional Azuay evolucién.
Fuente: (INEC, 2010)

La poblacion en la provincia del Azuay incremento un 1,9% segun el Ultimo censo

realizado en 2010.

Género.

M Hombres M Mujeres

Figura 11. Género Cuenca.
Fuente: (INEC, 2010)

De acuerdo al gréfico existe un mayor numero de mujeres que hombres en esta
ciudad.
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Edad.

En la ciudad de Cuenca la poblacion tiene una edad promedio de 29 afios y se dio

un incremento de la poblacion en edad productiva (INEC, 2010).
Educacion.

La tasa de analfabetismo en la ciudad de Cuenca es del 4,9%. El promedio de
afios de escolaridad para personas mayores de 24 afios 0 mas es de 9,9 afios
para las mujeres y 11,0 afios para los hombres (INEC, 2010).

Estructura de la poblacién.

W Poblacion Total (PT)

W Poblacién en Edad de Trabajar (PET)

[7] Poblacién Econémicamente Inactiva (PEI)
I Poblacién Econémicamente Activa (PEA)

138.109

305.523 265.745 178.510
167.414

* La Poblacién en edad de trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afios de edad y més.

Figura 12. Poblacién econ6micamente activa Azuay.
Fuente: (INEC, 2010)

La PEA de mujeres es del 36,82%, mientras que en hombres es del 52,96% en la

provincia del Azuay.
1.2.1.4. Factores Tecnoldgicos

Acceso a las TIC’s.
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Figura 13. Acceso a las TIC's en la provincia del Azuay.
Fuente: (INEC, 2010)

De acuerdo al ultimo censo realizado, el 71,2% de la poblacién del Azuay tiene al
menos un teléfono celular. El 35,6% dispone de una computadora y el 12,4% de
los azuayos cuentan con acceso a Internet. Ademas se indica que el nivel de
analfabetismo digital es del 27,7%, es decir, personas de 30 afios 0 mas que en
los ultimos 6 meses previos al censo no utilizaron celular, internet ni computadora
(INEC, 2010).

Sin embargo, hay que destacar que en los Ultimos afios estas cifras han
aumentado considerablemente. Segun el Ministerio de Telecomunicaciones, hasta
finales del 2019, 8 de cada 10 ecuatorianos accedian a Internet” (Lideres, 2020).

Comercio electrénico.

José Saenz, director de la Camara de Innovacién y Tecnologia ecuatoriana
CITEC, menciona que el 20% de los ecuatorianos ya han efectuado actividades

comerciales en linea antes de la crisis sanitaria actual (Lideres, 2020).
Porcentaje del PIB destinado a I+D.

De acuerdo a la informacidon mas reciente enviada al Banco Mundial, 0,44 % del
Producto Interno Bruto (PIB) del pais se destina a Investigacion y Desarrollo (El
Comercio, 2019).
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relacion con otros paises (EI Comercio, 2019) por lo que se convierte en una
contingencia para las organizaciones que requieren actualizar constantemente su
tecnologia, pues al ser bajo el apoyo estatal implica a las empresas asumir esos
gastos directamente.

1.2.1.5. Factores Ambientales
Reciclaje.

La Empresa Publica Municipal de Aseo de Cuenca, controla e impulsa el reciclaje
de desechos solidos que se producen en la ciudad. El reciclaje es una obligacion y
Su proceso consiste en usar la funda celeste para almacenar los residuos
reciclables y la funda negra para los desechos no reciclables, cumplir con los
horarios y dias de reciclaje establecidos por esta empresa, quien impondra multas
entre 10 y 100 ddlares por el incumplimiento de la ordenanza Municipal Vigente
(EMAC EP, 2014).

A continuacién se detallan cudles son los desechos que corresponden segun el
color de la funda y los dias en que se deben sacar para que el recolector se ocupe

de trasladarlas.

Tabla 3.
Clasificacion de los desechos reciclables y no reciclables.
Color de lafunda Celeste Negra
Plasticos rigidos y duros Restos organicos y de
Envases plasticos y cubiertos  alimentos
_ Plasticos Suaves Vajilla y empaques
Tipos de ]
Papel y carton descartables
desechos ] .
Chatarra y articulos Basura de bafo
electronicos Restos inertes
Aluminios y latas Fundas plasticas ruidosas
_ Miércoles Lunes, Miércoles y Viernes
Horarios .
Jueves Martes, Jueves y Sabado
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Es importante que la empresa acate esta normativa, no solo para evitar multas y
salida de efectivo, sino con el objetivo social de contribuir en el cuidado y

preservacion del medio ambiente.

Cabe mencionar que los empaques usados para enviar los regalos de este
emprendimiento seran multiusos, es decir, tendrdn una estructura que permita su

reutilizacion para otros fines de manera que se reduzca la generacion de residuos.

Tasas ecoldgicas.

Tabla 4.
Impuestos Ambientales en Ecuador.
Impuesto Ambiental a la

Impuesto Ambiental a las

Contaminacion  Vehicular Botellas Plasticas no

(IACV)

Retornables (IRBP)

. Qué es?

Se grava a la contaminacion

del ambiente generada por el

Se genera por usar botellas

plasticas no retornables para

bebidas
alcoholicas,

uso de vehiculos motorizados embotellar las

de transporte terrestre. alcohdlicas, no

gaseosas, no gaseosas y de

agua.

¢Quién debe Todo propietario de vehiculo Los embotelladores e
pagar? motorizado de transporte importadores de  bebidas
terrestre cuyo cilindraje sea contenidas en botellas

mayor a 1500cc.

Fuente: (SRI, 2020)
Elaborado por: Ana Encarnacion

plasticas gravadas con IRBP.

Es importante tener en cuentas estas imposiciones ambientales para optar por
alternativas ecoldgicas que no contaminen al entorno y ademas permitan

prescindir del pago de estos tributos.

Regulaciones Ambientales.
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En Ecuador, el Cbédigo Organico del Ambiente vela por la proteccion de los
derechos de la naturaleza y por mantener un ecosistema Optimo (Ministerio del
Ambiente, 2017).

La ISO 14001:2015 es la norma internacional de sistemas de gestion ambiental
que ayuda a las organizaciones a controlar su impacto ambiental y lograr un

crecimiento sostenible (International Organization for Standardization, 2015).

1.2.2. Matriz de resultados

Tabla 5.
Resultados del andlisis macro.
Factores Oportunidad Amenaza
Politico e Leyes de comercio ¢ Inestabilidad
electronico con falta de gubernamental
tributos
e Riesgo pais en descenso
Economico e Tasa pasiva en alza e PIB en descenso
e Tasa de inflacion bajando
por pérdida en el poder
adquisitivo
e Tasa de desempleo
e Tasa activa en alza
Social e Densidad poblaciéon en e % Mujeres de la PEA bajo

aumento

e Incremento de poblacion
en edad productiva

e Bajo nivel de

analfabetismo

Tecnoldgico % Poblacional con acceso e % PIB destinado a I+D

alas TIC’s alto bajo

e Comercio electrénico en
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crecimiento

Ambiental e Reciclaje e Tasas ecoldgicas

e Regulaciones Ambientales

Elaborado por: Ana Encarnacion

Con base a los resultados del analisis del macro entorno se puede manifestar que
existen muchas oportunidades para operar en la industria de manufactura y
especificamente resulta atractivo para una empresa realizar comercio electrénico

en el pais.

1.3. Anaélisis del micro entorno

El micro entorno se refiere a “participantes cercanos a la empresa que afectan su
capacidad para servir a sus clientes, como proveedores o competidores” (Kottler &
Armstrong, 2012, pag. 66).

Son algunos de estos actores los que se analizaran con el método de Porter, para

conocer qué tan positivo resulta para una empresa ingresar a esta industria.
1.3.1. Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter analizan el nivel de competencia dentro de una
industria, para determinar qué tan atractiva es ésta y en base a ello elaborar

estrategias adecuadas para la empresa.

Rivalidad
entre
competidores

Amenaza de
entrada de
nuevos
competidores

Poder de
negociacion
de los clientes

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Competencia
de productos
sustitutos

Figura 14. 5 Fuerzas de Porter
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Fuente: (Porter, 1980)

1.3.1.1. Rivalidad entre competidores

Se refiere al grado de competencia entre las empresas de una industria, entre las

variables mas destacadas que influyen en esta fuerza tenemos:
Numero de competidores.

En 2018, en Ecuador existian 75.364 empresas dentro de la industria
manufacturera (INEC, 2018).

En la ciudad de Cuenca hay 46 tiendas de regalos registradas en Google Maps.

Crecimiento de la industria.

Crecimiento de las Industrias en Ecuador (millones de $)

6.000
4.000
2.000
0.000
8.000
6.000 ‘
4.000 ‘
0 ..||||| ! .nlll" I ml||| I ||II||| . il I I |||.|| I |||||| |||||“| | |II||| | ||[||| | I I||| | |
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 (sd) 2017 (p) 2018(p)  2019(prel.)
MW Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura W Acuicultura y pesca de camarén
M Pesca (excepto camaron) W Petrdleo y minas
® Refinacién de Petrdleo ® Manufactura (excepto refinacion de petroleo)
W Suministro de electricidad y agua B Construccion
W Comercio M Alojamiento y servicios de comida
W Transporte m Correo y Comunica-ciones
m Actividades de servicios financieros m Actividades profesionales, técnicas y administrativas
Ensefianza y Servicios sociales y de salud W Administracién publica, defensa; planes de seguridad social obligatoria
Sarvicio doméstico Otros Servicios (1)

Figura 15. Crecimiento de las Industrias en Ecuador.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)
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Ecuador respecto a los ingresos generados y en 2019 tuvo un crecimiento de

1,79% con respecto al afio 2014.
Costos fijos.

Al ser una tienda virtual, los costos fijos son bajos porque al no tener un sitio fisico
se evita algunos costos como arriendo o servicios basicos y el personal de la
empresa en principio es minimo; esto es beneficioso para la empresa pues tendra

menores costos que las demas para poder ofrecer mejores precios a sus clientes.
Diferenciacion.

Entre los factores diferenciadores de la empresa con respecto a su competencia

tenemos:

- Rapidez: la entrega se efectuard en menos de 24 horas.

- Servicio pre y postventa: asesoria en linea para seleccionar y adquirir el
producto, seguimiento al cliente, envio de informacion de nuevos productos,
buzdn de quejas y sugerencias, calificacion del servicio.

- Personalizacion: productos disefiados segun las demandas del cliente. Ademas
de la variedad de regalos disponibles, la empresa ofertara una opcion para los
usuarios que no saben que obsequiar y funciona asi: una persona compra uno
de los tres catdlogos que la empresa vende en linea y lo regala. Quien lo recibe
puede escoger, sin ningln costo y a su domicilio, uno de los articulos que
incluya el folleto, cuyos productos dependeran del precio del catéalogo.

- Trazabilidad: el cliente puede ver en tiempo real la trayectoria del producto
hasta su destino.

- Packaging: de material y disefio biodegradable o reutilizable, modelo atractivo y
personalizado con el nombre del destinatario u otro tema a elegir.

- Flexibilidad: se pueden incorporar en los regalos otros articulos que provea el
cliente y se ofertara alternativas en la secciéon de alimentos para personas

veganas o con algun tipo de restriccion por su salud.
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- Comodidad: el cliente puede realizar todo el proceso de compra desde un
dispositivo movil o un computador, desde la eleccién del producto, el pago en
linea, hasta la entrega del producto en su domicilio.

- Seguridad: la pagina web contara con el certificado SSL.
Capacidad.

Las maquinas para sublimar tienen facilidad para procesar Ordenes
continuamente, pues el proceso tarda entre segundos y minutos segun el material
que se use Yy su vital util es de 3 afilos o mas, dependiendo la calidad del equipo
(Econoprint, 2020). La capacidad de almacenamiento es baja al no tener una

infraestructura fisica sino Unicamente una pequefa bodega.
Barreras de salida.

Las barreras de salida son bajas porque las empresas pueden dejar de operar
cuando lo deseen al no tener activos de costos elevados y como se trata de un
negocio en linea el nivel de stock es minimo al igual que los gastos fijos y tampoco

existen problemas legales que impidan su salida de la industria.
1.3.1.2. Amenazade entrada de nuevos competidores

Se refiere a la posibilidad de incremento en el nimero de competidores, las

variables a analizar son:
Economias de escala.

La comercializacion virtual de regalos puede adecuarse para producir en masa, sin
embargo serian productos repetitivos y poco atractivos para los demandantes.
Segun una encuesta realizada en OLX, los ecuatorianos prefieren obsequios

personalizados (Teleamazonas, 2017).

Requerimientos de capital.
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La inversion inicial para un negocio online en considerablemente inferior con
relacion a tiendas fisicas porque los costos fijos son bajos y las maquinas que se
requieren tienen precios bastante accesibles. Ademas no es necesario contar con
un gran nivel de stock pues se produce por pedidos. Por lo cual es atractivo para

otras empresas unirse a la industria.
Acceso a canales de distribucion.

En los Ultimos afios han surgido muchas empresas que se dedican a brindar
servicios de delivery en Ecuador, lo que es llamativo para que otras empresas

quieran ingresar a esta industria.
Politica gubernamental.

No existen barreras legales que impidan o dificulten el ingreso de nuevas
empresas para operar en este tipo de industria y el comercio electrénico en
general.

Identificacién de marca.

Al ser una empresa nueva en el mercado aun no ha desarrollado su imagen y
marca ante los consumidores por lo cual este factor no resulta positivo, pues ya
existen varias empresas con una posicién consolidada y confianza de los usuarios

para comprar de forma virtual.
1.3.1.3. Competencia de productos sustitutos

La tienda de regalos ofertara una amplia gama de articulos a los clientes como
arreglos florales y frutales, peluches, desayunos, camisetas y tasas sublimadas,
postres, agendas, portarretratos, termos, cojines, entre otros. Los productos
sustitutos serian aquellos bienes que pueden servir como un regalo y no oferte la
empresa como perfumes, ropa, zapatos, joyeria, entre otros y en la ciudad de

Cuenca hay algunos sitios donde se pueden conseguir.

1.3.1.4. Poder de negociacion de los proveedores
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Existe una gran cantidad de proveedores que ofertan la materia prima que la

empresa necesita para producir, por tanto no hay riesgo que presionen en los

precios ya que de hacerlo simplemente se cambiaria de oferente.

1.3.1.5. Poder de negociacion de los clientes

Actualmente, los clientes se encuentran bien informados por lo que tienen la

capacidad de encontrar muchos oferentes del producto que desean adquirir y

exigir mejores precios o calidad en este. Pero la empresa puede hacer frente a

esto entregando atencion personalizada a los usuarios para diferenciarse de la

competencia y retener a los clientes sin tener que entrar en una guerra de precios

gue afecta su rentabilidad.

1.3.2. Matriz de resultados

Tabla 6.
Resultados del analisis micro.

Rivalidad entre competidores

Numero de competidores

Crecimiento de la industria

Gastos fijos

Diferenciacion

Capacidad

Barreras de salida

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Economias de escala

Requerimientos de capital

Acceso a canales de distribuciéon

Politica gubernamental

Identificacién de marca

Competencia de productos sustitutos

Poder de negociacion de los proveedores
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Poder de negociacion de los clientes

Elaborado por: Ana Encarnacion

Con base en los resultados del andlisis del micro entorno, se puede manifestar
que el nivel de competencia que enfrentara la empresa al ingresar al mercado es
medio por lo que debe enfocarse en la diferenciacion del producto, fortalecer su
marca, buscar proveedores que le permitan ofertar a precios atractivos y

anticiparse a los cambios de la demanda para lograr crecer exitosamente.
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CAPITULO II: PLAN ESTRATEGICO

2.1. Definicion del Negocio

Este emprendimiento de tipo e-commerce producird y comercializara regalos
personalizados en la ciudad de Cuenca mediante una tienda virtual. Su nombre
sera NUNCHI, es un término de origen coreano que significa la capacidad de leer
el estado de animo de las personas, lo cual se encuentra alineado al giro del

negocio.

Los obsequios reflejaran la personalidad y preferencias del cliente al momento de
disefiarlos, buscando siempre agregar ideas creativas y novedosas que generen

detalles originales para todo tipo de personas y ocasiones.

Entre los productos que ofertara la empresa destacan los arreglos florales y
frutales, cajas de regalo, chocolates, globos con helio, peluches antialérgicos,
articulos sublimados y adornos con fotografias.

Se complementara el servicio con entrega a domicilio para los residentes de la
ciudad de Cuenca, destacandose por hacerlo en menos de 24 horas desde que
realiza el pedido, pues muchas personas no disponen de suficiente tiempo para

realizar estas actividades por sus ocupaciones.
2.2. Misién

Ser una empresa productora y comercializadora de regalos personalizados en la
ciudad de Cuenca que ofrece soluciones originales e inmediatas para fortalecer
las relaciones interpersonales de nuestros clientes a la vez que genera
crecimiento, manteniendo actualizada su tecnologia, preservando su capital

intelectual y cuidando el medio ambiente.
2.3. Vision

Ser lideres en la industria cuencana de regalos personalizados, facilitando la
conexion y expresion entre las personas mediante nuestros productos y servicios,

de forma que la marca se asocie al concepto emocional de la gente.
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2.4. Objetivos

e Posicionarse como la marca lider en el mercado cuencano de regalos
personalizados, a través de un efectivo plan de comunicacion entre los
usuarios y la empresa.

e Renovar frecuentemente la gama de opciones, entregando detalles Unicos y
novedosos que se ajusten a los deseos de los clientes.

e Generar rentabilidad significativa que permita el crecimiento empresarial
mediante la optimizacién de recursos.

e Mantener un buen clima organizacional promoviendo principios éticos para
brindar un servicio eficiente a los usuarios del negocio.

e Producir articulos multiusos utilizando tecnologia moderna para minimizar

los desperdicios y la huella ecolégica.

2.5. Valores Empresariales

o Servicio personalizado

El cliente es el centro del negocio y se brinda un servicio diferenciado a cada uno

de ellos segun sus peticiones, inclusive en la post venta.
o Innovacion

Constantemente se desarrollan nuevos disefios para producir productos diferentes

gue destaquen en el mercado.
o Transparencia

La clave para este emprendimiento virtual es la veracidad en cuanto a lo que es 'y
hace la empresa, pues la confianza del usuario es lo que permite la supervivencia

de la organizacion.

o Responsabilidad
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Se cumplen con las propuestas realizadas en cuanto a la calidad del producto,

tiempos de entrega y demas compromisos que se adquieran con el cliente.
o Calidad

Se trabaja con proveedores confiables y se cuida cada detalle del proceso
productivo para entregar articulos de calidad a los clientes.

. Pasion

Se ama lo que se hace y se trabaja cada dia por mejorar los servicios y productos

gue se ofrecen.
o Calidez

La comunicacion cordial y continua con los usuarios es importante para conocer
sus expectativas y satisfacerlas, de esta forma se logra fidelizarlos y atraer nuevos

clientes.

2.6. FODA
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Figura 16. Analisis FODA
Fuente: Trabajo de Titulacion

2.6.1. Estrategias FO

F607: Estudiar las variables que influyan en la demanda futura de la empresa
para programar los cambios respectivos en la produccion, con la finalidad de

satisfacer los pedidos de manera eficaz y eficiente.

F902: Contar con una amplia cartera de contactos de proveedores para tener
alternativas en caso de que surja un problema, evitando retrasos en la entrega del

producto.

F1003: Realizar un estudio de costos que permita determinar la mejor opcion para
la entrega a domicilio de los regalos en la ciudad, comparando algunas empresas

de delivery.

F1109: Usar la variedad de opciones de pago que tiene la tienda virtual como
transferencia o tarjetas para aumentar la cuota de mercado, pues la mayoria de

persona conoce el uso de estos mecanismos.
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facturas de forma electronica para reducir el consumo de papel.

F1601: Mejorar la capacidad de respuesta de la empresa para satisfacer
oportunamente la demanda, logrando un crecimiento igual o mayor que la

industria.

2.6.2. Estrategias FA

F15A6: Emplear en mayor proporcion recursos propios en la inversion inicial de la

empresa para evitar altos costos financieros.

F2A8: Asignar un rubro para desarrollar e innovar el proceso productivo y por ende
los articulos que oferta la empresa.

F3A1l: Entregar un servicio diferenciado al cliente para sobresalir entre los

competidores de la industria.

F5A4: Ofertar productos con variedad en precios para que un mayor numero de

personas estén en capacidad de adquirirlos.

F13A7: Disefiar propuestas atractivas y un servicio practico para el publico

masculino que permita captar clientes potenciales en este segmento de mercado.

2.6.3. Estrategias DO

D2011: Aprovechar el crecimiento del comercio electronico en el pais para
incorporar una tienda virtual que contribuya a potenciar la cultura de compra en

linea.

D508: Enfocar los esfuerzos de marketing hacia un segmento especifico (PEA)
que tiene mayor probabilidad de solicitar el servicio, de esta forma se optimizara

los recursos y se obtendra mejores resultados.

D8012: Sumarse a las campafias de reciclaje que realiza el sector publico para
promover buenas practicas ambientales a la vez que se fortalece la reputaciéon de

la empresa ante el mercado.
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productos que se ofertan y agregar una opcién para que los usuarios puedan dejar

sus comentarios y calificacion del servicio.

2.6.4. Estrategias DA

D1A5: Emplear mano de obra local para la produccion de los regalos y desarrollar
un marketing boca a boca en conjunto con ellos, pues al vivir en la ciudad pueden

contactar clientes con mayor facilidad y difundir esta nueva empresa.

D4A9: Utilizar empaques biodegradables o reutilizables en lugar de plastico para

posicionar la marca de forma positiva en el mercado.

D6A2: Efectuar un estudio de los competidores que sirva de guia en la toma de
decisiones ante la inexperiencia en la industria para prevenir problemas legales o

financieros ante cambios repentinos en las leyes que disponga el Estado.

D7A3: Realizar promociones de apertura que incentive el consumo de los

cuencanos para obtener clientes y dinamizar la economia.

2.7. Politicas

Constan de los principios y normas que regirdn dentro de la empresa para
encaminarse exitosamente hacia sus objetivos y deben ser cumplidos por todos

los miembros y en todas las areas de la organizacion.

2.7.1. Politicas Generales

e Brindar un trato justo y dedicado a todos los clientes, tanto en sus compras,
consultas o reclamos.

e Entregar un servicio personalizado y eficiente a cada uno de los clientes de la
empresa.

¢ Renovar las opciones que se ofertan al mercado de acuerdo a las tendencias
del entorno y preferencias del cliente.

e Todos los miembros de la empresa deben apegarse a la ética en su conducta.

Ana Maria Encarnacion Calle 47



£

UNIVERSIDAD DE CUENCA

Cuidar la imagen y reputacion de la empresa siendo honestos con los clientes y
esforzandose por mejorar el desempefio organizacional.

Tener un sistema de informacion actualizado sobre las actividades realizadas y
la planificacion en todos los niveles.

Mantener limpia y ordenada el area donde se producen y almacenan los
regalos.

Las compras de alimentos perecederos se deben realizar segun los pedidos
gue surjan para evitar que se dafien.

Preferir los productos nacionales en la seleccion de proveedores de materia
prima.

Usar las cantidades justas de materia prima para evitar desperdicios.

Hacer una revision frecuente a los equipos y maquinas para prevenir o corregir
errores y fallas.

Separar los residuos segun recomienda la EMAC EP y cumplir los protocolos
para su eliminacion.

Realizar un seguimiento a las entregas de los productos y sugerir a los clientes
gue califiqguen el servicio e ingresen sus observaciones.

Supervisar que se cumpla con los estandares de calidad y seguridad en el
proceso de produccion y en la salida de los productos de bodega.

Participar en capacitaciones al menos dos veces al afo.

Evitar el uso de materiales desechables como el plastico u otros que impacten
negativamente el medio ambiente.

Emitir informacion veraz y respetuosa al consumidor.

Manejar las relaciones con el cliente de forma cuidadosa y cordial.

2.7.2. Politica de Ventas Online

La tienda online esta disponible para captar pedidos las 24 horas durante todos los

dias del afio, la entrega esta sujeta a las siguientes condiciones:

El horario de entrega es de lunes a viernes de 9am a 5pm. Fines de semana y
dias festivos, de 10am a 4pm.

La cobertura estd limitada a la ciudad de Cuenca.
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de la aprobacion del pago del pedido.

e Si el pedido ingresa después de las 5pm, el tiempo empieza a correr a partir de
las 9am del dia siguiente.

e Los datos de ubicacion del destinatario deben estar completos y correctamente
ingresados para efectuar la entrega.

e El costo de la entrega a domicilio y la cobertura esta disponible en el formulario
de solicitud del pedido, el sistema calcula automaticamente el costo de acuerdo
a la zona de envio.

e Los pagos se pueden realizar a través de tarjetas de crédito o débito, y en la
plataforma PayPal; quienes seran las U(nicas responsables de los datos
suministrados por el comprador.

e También se aceptaran depdsitos o transferencias bancarias, en este caso la
empresa no se hace responsable por un error del usuario en su emision.

e La informacion sobre los pagos es confidencial y solo sera conocida por la
tienda virtual y su entidad financiera.

e Si existe algun descuento pertinente, se aplicar4 antes de realizar la compra.
Luego de que el pago sea finalizado no se devolvera el importe del descuento.

e Todos los impuestos y cargos relacionados con la compra se mostraran antes
de realizar el pago. Luego se procedera al envio de la factura correspondiente,
donde estaran detallados.

e El receptor del regalo debe firmar un documento donde conste que recibi6 el
producto en perfectas condiciones, pues luego de esto no se aceptan
devoluciones.

e Si no se recibe el producto en la fecha y lugar acordados, éste regresara a la
empresa y el usuario debera correr con los gastos del nuevo envio si pacta una
segunda entrega.

e En caso de segunda entrega, el usuario tiene un plazo de 7 dias para solicitarla
cuando se trate de bienes no perecibles. En los productos perecibles como

alimentos, esta opcion solo sera valida el mismo dia.
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¢ Si no se acepta el pedido, se puede solicitar la devolucion del dinero siempre

que no se haya firmado su aceptacion, solo si se demuestra que llegé con fallas
0 no correspondia a lo solicitado.

e En caso de devolucion la empresa gestionard con el cliente, ya sea la
restitucion del dinero o la entrega de un nuevo producto dentro de los siguientes
7 dias luego de la primera fecha de entrega.

2.8. Modelo CANVAS
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Figura 17. Modelo Canvas
Fuente: Autoria propia

Propuesta de valor.

La propuesta u oferta de valor de Nunchi esta basando en la rapidez de la entrega
que es de 24 horas, un buen servicio pre y post venta al darle asesoria al cliente,
enviarle informaciéon de nuevos productos u ofertas y responder oportunamente a

sus quejas e inquietudes, personalizacion en todos los productos de acuerdo a los
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tiempo real, flexibilidad al incluir otros articulos que no estén en la oferta pero que
el cliente desea, comodidad porque todo el proceso se puede realizar desde un
dispositivo movil, seguridad respaldada con certificado SSL en la pagina web y un
empaque al que el cliente tiene la opcion de darle otro uso por su disefio y

composicién, a la vez que se reduce la generacion de residuos.
Segmento de clientes.

Segun el estudio Antecedentes y Situacion del ecommerce en Ecuador, realizado
por la UEES Yy liderado por la CECE en 2017, la mayoria de ecuatorianos que
compran en linea “tienen entre 26 y 33 afios de edad, cuentan con estudios
universitarios, pertenecen a un nivel socioeconémico medio y el 55% son

mujeres”.

Se ampli6 el rango de edades pues el habito de obsequiar un regalo esta presente
en todo tipo de personas de acuerdo a su personalidad y capacidad adquisitiva,

por esto el segmento de mercado de la empresa es:
- Hombres y mujeres de entre 15 y 44 afios de la ciudad de Cuenca.
Canales.

Los canales de comunicacion de la empresa con sus clientes seran principalmente
la pagina web y las redes sociales mas populares entre ellos, aunque también los
clientes tendran la opcion de suscribirse para que reciban informaciéon relevante
por medio del correo electronico. Al tratarse de un e-commerce, se utilizara el
marketing digital para comunicar la oferta de valor a los clientes y a su vez se

pretende que sean ellos mismos quienes lo difundan hacia otras personas.
Relacion con los clientes.

Este punto se considera un factor clave de éxito para Nunchi, pues permitira
fidelizar y atraer a los clientes mediante un trato amable y cordial, brindando una

asesoria honesta e individualizada, existird también un buzén para quejas y donde
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los usuarios podran calificar el servicio que recibieron, pero principalmente la co-
creacion del producto con el cliente sera fundamental para poder cumplir sus

expectativas y que decida volver.
Fuentes de Ingreso.

El giro del negocio consiste en la venta de regalos personalizados, lo que seréa la
fuente de ingresos de la empresa. Los métodos de pago que se pone a
disposicion del cliente son tarjetas de crédito o débito, transferencia o depdsito

bancario y la seguridad de PayPal.
Recursos clave.

Dentro del area de talento humano se necesita una persona que se encargue de
manejar la pagina web y redes sociales, y dos artesanos que elaboren los

productos tanto manualmente como por medio de las maquinas.

En cuanto a la infraestructura, se necesita la pagina web, una computadora, una
maquina para sublimar, una impresora y una bodega para guardar estos aparatos

y los insumos necesarios para la produccion.

En el aspecto financiero, la inversion se realizara en su totalidad por un aporte de

la socia propietaria de la empresa.

En cuanto a tecnologia, los recursos basicos que se necesitan para la pagina web

son hosting, dominio y wifi.
Actividades clave.

En primer lugar, se comprara a los proveedores mayoristas los materiales a
sublimar como camisetas o tazas y también otros insumos como alimentos, flores,

etc. que se necesiten.
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Luego se procedera a elaborar los productos, ya sea imprimiendo los disefios en
la sublimadora, preparando los postres y desayunos o armando los arreglos

florales y cajas de regalos, recortando fotografias, entre otros.

También se debe poner en contacto a los clientes con los productos publicando
fotos y videos tanto en la pagina web como en redes sociales.

Finalmente, se respondera a los pedidos que realicen los clientes asesorandoles
en todo momento de su compra y en cuanto se confirme el pago se procedera con

el envio de los productos solicitados.
Socios clave.

Seran los principales proveedores del material que requiere la empresa para su
proceso productivo, entre estas empresas se encuentra Alibaba, Printextil,

Papelesa, Promostore, JBetsoly, Prismart, entre otras.

También se contara con el apoyo de empresas de delivery como Servientrega o se
contratara un repartidor y los productos como flores o frutas seran adquiridos a
pequefios productores locales para apoyar el desarrollo de este grupo econémico

a traves del comercio justo.
Estructura de costos.

Esta clasificada en costos fijos y variables. Dentro de los costos fijos esta el pago
de la nomina (persona encargada de la pagina y a quienes elaboren los
productos), servicios basicos como agua, luz e internet, pago del dominio, hosting
y mantenimiento de la pagina, impuestos e intereses. En los costos variables esta
basicamente el pedido minimo a los proveedores que dependera de la demanda

de regalos que tenga la empresa.
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CAPITULO Ill: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Investigacién de Mercado

3.1.1. Planteamiento de la oportunidad

El acelerado crecimiento del comercio electronico que experimenta el pais y el
mundo en la actualidad, sumado al confinamiento de millones de personas debido
a la pandemia global ha generado una oportunidad para que se plantee la
creacion de una tienda virtual de regalos personalizados que brinde una solucién
eficaz cuando las persona necesiten adquirir un obsequio pero no puedan o no
quieran salir de su casa a realizar esta transaccion, esto se lograra mediante la

venta y pago en linea del producto complementado con la entrega a domicilio.

3.1.2. Objetivos
Objetivo general.

Realizar un estudio de mercado que permita obtener informacion relevante sobre
el mercado en el cual se pretende ingresar, mediante la investigacion y aplicacion

de herramientas estadisticas.
Objetivos especificos.

e Estimar el nimero de clientes que van a adquirir los productos que ofrece la
empresa.

e Conocer las caracteristicas y especificaciones que los usuarios esperan de
los productos que ofertara la empresa.

e Determinar las variables que influyen en los clientes al momento de
comprar un regalo.

e Conocer el perfil de los usuarios que se interesan por los productos que la
tienda en linea ofrece para aplicar estrategias apropiadas.

e Establecer cuales son los canales de comunicacion que prefieren los
clientes.

e Fijar la capacidad de produccion a implementar por la empresa de acuerdo
a la cantidad de articulos que demanda el mercado objetivo.

Ana Maria Encarnacion Calle 54



UNIVERSIDAD DE CUENCA

3.1.3. Justificacion

Para determinar la viabilidad del modelo de negocios, se necesita conocer el
mercado en que se va a operar y principalmente saber cual es su posicion
respecto a los productos que se ofertan. El estudio de mercado permitira estimar
el nivel de aceptacion de la empresa y obtener informacién valiosa para la toma de
decisiones en todas sus areas, de manera que se brinde un servicio adecuado a lo

que necesita cada cliente asegurando el crecimiento y éxito del emprendimiento.

Al estar en contacto con los posibles usuarios mediante las diferentes
herramientas planteadas, se podra analizar su comportamiento de compra para
implementar las estrategias que mas se adecuen a ellos, ademas de saber qué es
lo que esperan del servicio, si les interesa o0 no, los factores que se deben cambiar
0 corregir, entre otros aspectos muy importantes para tener una vision clara de lo
que enfrentara la empresa al iniciar sus actividades y de esta manera aumentar

mas sus posibilidades de supervivencia.

3.1.4. Fundamentacion tedrica

El comportamiento del consumidor.

Abarca todas las actividades antes, durante y después de las decisiones de
compra, donde el sujeto actla para realizar sus elecciones conscientemente

(Descals, 2006). Este proceso consta de tres etapas:

- La precompra: en esta etapa se detectan las necesidades y se busca
informacion sobre los bienes o servicios para seleccionar una opcion.

- La compra: se acuerdas las condiciones y se efectla la transaccion de
intercambio entre el comprador y el vendedor.

- La post compra: se da el uso del producto y se evalua el nivel de

satisfaccion (Descals, 2006).

Variables que intervienen en el comportamiento del consumidor.
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- Psicolégicas: destacan variables como la percepcién que tenga el cliente
del producto o servicio, los motivos porque realiza la compra y la
personalidad de cada individuo.

- Sociales: al momento de comprar el consumidor puede estar influenciado
por grupos sociales como la familia o amigos, también interviene la cultura
de su entorno y la clase social a la que pertenece.

- Personales: destacan los factores demograficos del cliente como su edad,
género, ingresos, lugar de residencia, entre otros; ademas es importante
analizar su estilo de vida (Kotler & Keller, 2006).

El comportamiento del consumidor online.

Segun (Yusta, 2010), la inclinacién de los clientes online a realizar un proceso de
compra virtual puede tener una relacion directa con la confianza que ellos tengan

hacia el Internet como tal.
Tienda online.

Es un espacio dentro de un sitio web, en el que se ofrecen articulos a la venta y se
realizan transacciones. Las compras en una tienda virtual suele pagarse a través
de medios digitales y luego los productos son enviados por correo (Headways
media, 2016).

Regalos.

“‘Dadiva que se hace voluntariamente o por costumbre. Gusto o complacencia que
se recibe. Comida o bebida delicada y exquisita. Conveniencia, comodidad o

descanso que se procura en orden a la persona” (Real Academia Espafiola, 2014).
Comercio electronico.

La Organizacion Mundial del Comercio (OMC, 2020) define el comercio
electrénico como la “produccion, publicidad, venta y distribucion de productos a

través de redes de telecomunicaciones”.

Compras en linea.
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De acuerdo a un estudio realizado, las compras en linea en Ecuador se
incrementaron un 54% tras el impacto del covid-19 en el mundo (El Telégrafo,
2020).

Marketing digital.

Consiste en “todas las estrategias de mercadeo que se realizan en la web para
que uno o varios usuarios del sitio concreten su visita tomando una accién que se

ha planteado previamente” (Selman, 2017, pag. 6).

3.1.5. Metodologia

El enfoque de investigacion a usarse es mixto, en principio se hard un estudio
exploratorio para analizar las realidades subjetivas del mercado cuencano al que
se pretende ingresar y después se realizara un estudio descriptivo con ayuda de la
estadistica para recolectar los datos y analizar las variables que nos ayuden a

cumplir los objetivos planteados.
Tipo de Investigacion.
Primera Fase.

Investigacion exploratoria: se pretende determinar comportamientos y
motivaciones del mercado objetivo para ofrecer un servicio acorde a ello. Se

realiza la técnica Focus Group y la Observacion.
Segunda Fase.

Investigacion descriptiva: este estudio busca definir los perfiles de clientes
potenciales, identificar y medir las variables que afectan en la creacion del modelo
de negocio. Se usara la encuesta y software especializados para analizar estos

datos.
Tipos de Fuentes.

Fuentes Primarias.
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e Uso de libros y articulos para tener una guia de la parte tedrica que se
necesita conocer para desarrollar correctamente el estudio de mercado.

e Levantamiento de informacion por medio de encuestas.

Fuentes Secundarias.

e Se usara informacion obtenida de la pagina del INEC para definir el grupo
muestral a ser analizado ademas de tener un panorama claro del mundo en
gue se va a incursionar.

e Empresas de servicios similares de otras ciudades y paises para obtener

informacion respecto a precios, tipos de productos y formas de operar.

Técnicas a utilizar para recolectar los datos.

Focus Group: se escogera un grupo de personas para hacer una reunion virtual y
poder tener una entrevista respecto a las variables del servicio que brinde la

informacion que se requiere.

Observacion: se revisara paginas web, redes sociales, entre otros para analizar

el comportamiento y necesidades de las personas respecto al servicio.

Encuesta por muestreo: se definird una parte representativa de la poblacién pero

se aplicara la herramienta a través de medios virtuales.
Formulaciéon de la Muestra.

“La muestra es un subgrupo de la poblacién o universo (Herndndez Sampieri,

2014, pag. 171)”. La férmula para el calculo de la muestra es:

NXxZ2xpxq
T e2x(N—-1)+2Z2xpxq

n

Dénde:

¢ N: tamafo de la poblacion
e Z: nivel de confianza asignado

e p: probabilidad de éxito
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e (: probabilidad de fracaso

e e: margen de error del estudio

3.1.6. Focus Group
Caracteristicas de Participantes.

Para la aplicacion del focus group, se analiza al segmento de mercado definido en
el modelo Canvas.

e Hombres y mujeres con edades entre 15 y 44 afios de la ciudad de Cuenca.

Se realiza una reunidn virtual por Zoom con 8 personas escogidas de manera no

probabilistica (por conveniencia) que cumplan dichas caracteristicas.
Objetivos Focus Group.

» Conocer gustos y preferencias del consumidor.

» Conocer la actitud hacia los productos (Favorable — Desfavorable)
» Conocer la intencién de compra.

» Conocimiento de la empresa (Marca).

» Conocer personalidad de clientes potenciales.
Preguntas de Introduccion.

* Nombre

+ Edad

* Ubicacion
* Ocupacion
+ Estado Civil

Preguntas de apertura.

* (A quién le gusta obsequiar un regalo?
» ¢Alguien ha elaborado un regalo?

* ¢Saben lo que significa la palabra NUNCHI?

Al momento de comprar un regalo, ¢ qué variable dirian es mas importante?
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+ ¢Donde acuden para adquirir los obsequios?
Preguntas de transicion.

» Ustedes, ¢ Con qué asociarian el ecommerce de regalos?
» Para ustedes, ¢ es complicado movilizarse a comprar un presente y entregarlo?
+ ¢ Cuanto tiempo dedican a todo el proceso que implica adquirir un regalo?

» ¢Con qué frecuencia compran regalos?
Preguntas para la presentacion del servicio.

» ¢Ustedes comprarian los productos que ofertamos?
+ ¢Cudl es su evento o celebracion preferida para recibir un obsequio?
» ¢ Cudl fue el producto que mas les llamo la atencion?

+ ¢ Como se sentirian al ahorrar tiempo y dinero con nuestra tienda virtual?
Preguntas de cierre.

* ¢ Qué conclusiones han obtenido de la informacion brindada?
» ¢Dudas o sugerencias del tema?

+ ¢ Como se sinti6 en participar de este focus group?
Desarrollo del Focus Group.

A los 22 dias del mes de Julio del afio 2020 siendo las 21h00 pm en la plataforma
virtual zoom, se relne a un grupo de 8 personas que participan en el Focus
Group, entre ellos estan; Mario Matailo de 35 afios que habita en zona rural su
estado civil es casado y es empleado privado; Nelly Encarnacién de 40 afios que
habita en zona rural su estado civil es casada y es empleada privada; Mayra
Tacuri de 34 afios que habita en zona rural su estado civil es union libre y es ama
de casa; Ricardo Matailo de 38 afios que habita en zona rural su estado civil es
soltero y es trabajador independiente; Maria Lalangui de 15 afios que habita en
zona rural su estado civil es soltera y es estudiante; Danny Banegas de 22 afios
gue habita en zona rural su estado civil es soltero y es estudiante y empleado

privado; Anabel Cabrera de 22 afios que habita en zona rural su estado civil es
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soltera y es estudiante y docente en un CDI privado; Cristian Picon de 39 afios
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gue habita en zona urbana su estado civil es soltero y es empleado privado, en
donde se trataron temas acerca del producto y/o servicio que la empresa Nunchi
ofrecera, para conocer opiniones, expectativas, gustos, preferencias y la probable
aceptacion del servicio.

Conclusiones.

Esta reunion se desarrolla con el objetivo de recabar informacion acerca de como
las personas actuarian al saber del servicio y productos que se oferta, si tendria
aceptacion y si fuera una opcion atractiva para ellos al momento de adquirir

regalos.

Como parte introductoria la mayoria de las participantes manifestaron que les
gusta dar y/o recibir regalos, entre estos mencionaron chocolates y peluches;
mientras tanto otros han elaborado obsequios como libros, cajas de regalos,
peluches, titeres, cartas, calzado. Se indicé el significado del nombre de la tienda
virtual a los clientes y porque se lo escogio, pues los participantes no conocian
esta palabra. Los participantes manifestaron que los lugares donde acuden a
comprar sus regalos dependen de lo que se quiera obsequiar, entre estos
mencionaron bazares, centros comerciales y mencionaron que la calidad es un

factor clave al momento de comprar un regalo.

Dentro del siguiente tema las personas asociaron al ecommerce de regalos como
una forma de comprar regalos en linea ya sea por pagina web o redes sociales,
las personas que trabajan dijeron que frecuentemente es complicado para ellos ir
a comprar obsequios por cuestién de tiempo y mencionaron que el tiempo que
dedican a esta actividad depende si hubo o no planificacién previa, mientras unos
participantes le dedican poco tiempo hay quienes lo toman con mas calma
utilizando varias horas para esto. La frecuencia de compra se encuentra en un

rango de 1 a 15 veces en un afio.

Luego de realizar la introduccion para que los participantes puedan apersonarse

del proyecto, se realizé la presentacién del modelo de negocios y los productos
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importantes que los clientes deben conocer. Los participantes de la reunion
indicaron que estan dispuestos a comprar los productos pues reunen las
caracteristicas que les gustarian para adquirir un regalo y el articulo que mas les
llamo la atencién fueron los sets de vinos, tasas y camisetas personalizadas,
ademas mencionaron que sus festividades favoritas para dar regalos son Navidad,
San Valentin, Dia de la Madre, Cumpleafios y se recalco la importancia de la

puntualidad en las entregas.

Las personas se mostraron contentas con la tienda Nunchi pues les permitira
ahorrar tiempo y dinero en sus compras al ofrecer un servicio integral y confiable
pero mencionaron que les gustaria que se ofrezcan articulos de coleccién en el
tema deportivo e infantil, camisetas deportivas, cestas de picnic; y que seria
factible para ellos si existiera un método de pago en efectivo pues es mas sencillo
y seguro. También se mostré a los participantes un bosquejo de la pagina web y el
sistema de compra y quedaron tranquilos al saber que tendran asesoria durante
todo el proceso pues aunque la mayoria mencion6 que el proceso era sencillo,
unas cuantas personas dijeron que no manejan con facilidad las compras en linea

la tecnologia en general.

Finalmente, las personas mencionaron que es bueno y prometedor el proyecto
pues no han encontrado una pagina web agil en la ciudad de Cuenca que brinde
todas las facilidades que ofrece Nunchi, ademas mostraron su apoyo al cuidado
ambiental mediante el empaque que la tienda de regalos pretende usar y
calificaron como excelente la opcién de las tarjetas de regalo. Los participantes
dijeron estar contentos al estar en la reunioén pues les permiti6 aprender nuevos

temas que son de interés para ellos y compartir con otras personas.
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2020-07-22 211597250 ‘

Figura 18. Focus Group en Zoom
Fuente: Autoria Propia

3.1.7. Encuesta

Poblacién objetivo de estudio.

Para la aplicacidén de las encuestas, se analiza al segmento de mercado definido
en el modelo Canvas y los datos estadisticos que se requieren son obtenidos en la

pagina del INEC.

e Hombres y mujeres con edades entre 15 y 44 afios de la ciudad de Cuenca.

-Fr’?)gllzgiclﬁn ciudad de Cuenca, por grupos edad y area de empadronamiento.
EDAD URBANA(\)REA RURAL GENERAL

De 15 a 19 afios 33.093 19.051 52.144

De 20 a 24 afios 34.094 16.946 51.040

De 25 a 29 afios 31.341 14.490 45.831

De 30 a 34 afios 25.903 11.446 37.349
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De 35 a 39 afios 21.898 9.631 31.529
De 40 a 44 ainos 19.075 8.383 27.458

TOTAL 165.404 79.947 245.351

Fuente: (INEC, 2010a)
Elaborado por: Ana Encarnacion

El mercado objetivo de la tienda de regalos esta compuesto por 245.351 personas.

Calculo de la muestra.

_ 1,962 x 0,5 X 0,5 X 245.351
"~ 0,052 x (245.351 — 1) + 1,962 x 0,5 X 0,5

n

n = 384

El resultado de la muestra indica que debe aplicarse 384 encuestas a la poblacion
de estudio anteriormente detallada, asumiendo un margen de error del 5%. Esta

herramienta seré aplicada de manera virtual.
3.1.8. Hallazgos del estudio

Los resultados obtenidos tras la aplicacion de la encuesta digital al segmento de

mercado de la empresa se presentan a continuacion.

Analisis univariado.
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EDAD

384 respuestas

@ 15 a 24 afios
@ 25 a 34 afios
@ 35a44afios

Figura 19. Edad
Fuente: Encuestas

El 44,3% de los encuestados tienen edades entre 15 a 24 afios, el 28,6% estan

entre 24 a 34 afos y el 27,1% manifestd tener entre 35 a 44 afios.

GENERO

384 respuestas

@® Femenino
@ Masculino

Figura 20. Género
Fuente: Encuestas

El 50,8% de los encuestados son mujeres, en tanto que el 49,2% restante son

hombres.
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DOMICILIO

384 respuestas

@® Zonaurbana
@ Zona rural

Figura 21. Domicilio
Fuente: Encuestas

El 54,7% de los encuestados respondi6é que viven en zona urbana, mientras que el

45,3% restante reside en zona rural.

1. ¢Usted compra o compraria regalos?
384 respuestas

® si
® No

Figura 22. Pregunta 1
Fuente: Encuestas

El 84,9% de los encuestados indicé tener el habito de comprar regalos, en tanto

que el 15,1% restante no realiza esta practica.
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2. (En dénde adquiere con mayor frecuencia los obsequios?

I Muy frecuentemente [l Frecuentemente MM Ocasionalmente Il Raramente [l Nunca

100

Tiendas Centros comerciales Bazares Florerias Papelerias Internet

Figura 23. Pregunta 2

Fuente: Encuestas

Los centros comerciales y bazares son los lugares mas visitados por los
encuestados al momento de comprar regalos, alrededor del 30% de personas

acuden a ellos.

3. iCual de los siguientes aspectos considera mas importante al momento de comprar un obsequio?

200 I Muy importante [l Importante [ Moderadamente importante [l Poco Importante [l Sin importancia
150
100

50

0
Calidad Tamafio Disefio Precio Marca Empagque

Figura 24. Pregunta 3
Fuente: Encuestas

Los aspectos mas importantes que toman en cuenta los encuestados al momento
de realizar la compra de un regalo son la calidad (53%), el disefio (48%) y el
precio (39%).
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4. ;Conoce establecimientos donde oferten

regalos personalizados?
326 respuestas

®si
® No

Figura 25. Pregunta 4
Fuente: Encuestas
El 71,8% de los encuestados mencioné que no conocen establecimientos que

personalicen regalos, y el 28,2% restante indicé que si los conocen.

5. Independientemente de su respuesta anterior,

estaria dispuesto a com...a tienda virtual NUNCHI?
326 respuestas

®si
® No

Figura 26. Pregunta 5
Fuente: Encuestas

El 85% de los encuestados dijo que si esta dispuesto a comprar en la tienda virtual
NUNCHI, y el 15% indico que no lo harian.
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&, De los i QUi P afertar esta nueva empresa, JCudl o cudles prefere comprar usted con mayor frecuencia?

vy frecuemterrente B Frecoenterrente B Ocassonalmente B Hoomente [ Bua

w0
a

Agndas Choes

Copan Tezus Sat du vinos Delarakes Arreghos ulales Postees Dusayuncs

Amwgles Norales Termes

Figura 27. Pregunta 6
Fuente: Encuestas

Los productos mas demandados por los encuestados fueron chocolates, peluches,

camisetas tasas, set de vinos, arreglos florales y frutales, postres y desayunos.

7. ;Cuantas veces en un afio compraria usted un

regalo en nuestra tienda virtual?
277 respuestas

®1as5
®6a10
®11a15

A ®16a20
,4

Figura 28. Pregunta 7
Fuente: Encuestas

El 57,8% de los encuestados mencion6 que compraria un regalo entre 1 a 5 veces
al afio en NUNCHI, el 32,5% lo haria de 6 a 10 veces, el 6,9% de 11 a 15 veces y

el 2,9% restante compraria de 16 a 20 veces por afo.
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8. {Cuales son las fechas de mayor frecuencia en que usted compra un regalo?

200 - wuy LI - I Roramente M Nunca

150

100

s0

0

Dia de reyes ‘San Valentin Dia de la Mujer Dia dela Madre Dia del Padre Dia del Nifio Dia del Hombre Navidad Cumpleanios Aniversarios

Figura 29. Pregunta 8
Fuente: Encuestas

Las festividades méas populares entre los encuestados para comprar regalos son
Dia de la Madre, Navidad, Cumpleafios y Aniversarios.

9. ;Qué opcion de pago digital prefiere utilizar?
277 respuestas

@ Deposito bancario

@ Transferencia banca...
@ Tarjeta de crédito o...
@ Efectivo

@ pago efectivo

® efectivo

@ De contando

® Efectivo

@ Todas las anteriores
@ En efectivo

172V

Figura 30. Pregunta 9
Fuente: Encuestas

El 38,6% de los encuestados prefiere utilizar tarjetas de crédito o débito como
forma de pago digital, el 31% prefiere transferencias bancarias, el 23,5% depdsitos

bancarios y el 6,9% restantes opta por el pago en efectivo.
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10. ;Por qué medio digital le gustaria recibir

informacion de nuestros productos?
277 respuestas

@ Correo electrénico
@ Facebook
@ Instagram
289% @ WhatsApp
@ Twitter
e @ Volantes

Figura 31. Pregunta 10
Fuente: Encuestas

El 34,3% de los encuestados prefiere recibir informacién de los productos de la
empresa a través de la red social Facebook, el 28,9% mediante Instagram, el
23,5% por WhatsApp, el 12,3% por correo electronico, el 0,7% mediante volantes

y el 0,4% restante por Twuitter.

11. ; Le gustaria que el empaque de su regalo

tuviera una funcionalidad ...usted lo pueda reutilizar)
277 respuestas

®si
@ No

Figura 32. Pregunta 11
Fuente: Encuestas
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El 93,5% de los encuestados manifestd que le gustaria que el empaque del regalo

tuviera una funcionalidad extra para poder reutilizarlo, y el 6,5% indic6 que no.

12. ; Le gustaria que la empresa ofertara tarjetas

de regalo? (Usted compra u...s que incluya la tarjeta)
277 respuestas

@ si
® No

Figura 33. Pregunta 12
Fuente: Encuestas

El 93,9% de los encuestados menciona que le gustaria que la empresa oferte
tarjetas de regalo para que su destinatario elija lo que mas le guste, y el 6,1% no

desea esto.
Anadlisis Bivariado.

Se analiza las variables de la encuesta usando el programa SPSS a través de
tablas de contingencia y en base a esto se presentan los siguientes resultados con
respecto a las hipétesis planteadas.

Hipotesis 1

e HO: No existe relacion entre las variables compra de regalos y edad.

e H1: Existe relacién entre las variables compra de regalos y edad.

Tabla 8.
Tabla de contingencia hipotesis 1.
Compra Edad Total
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regalos 15 a 24 25 a 34 35a44

anos anos anos

No 14 15 29 58

Si 156 95 75 326
Total 170 110 104 384

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 9.

Prueba chi cuadrado hipétesis 1.

Valor df Significacion
asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de 19,6882 2 ,000
Pearson

Razon de 18,568 2 ,000
verosimilitud

N de casos validos 384

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipétesis nula. Existe relacién entre la decisién de

comprar regalos y la edad. Analizando la tabla cruzada se evidencia que las

personas jovenes (15 a 24 afios) son quienes mas prefieren comprar regalos, por

tanto se debe realizar estrategias de marketing enfocadas a este segmento de

mercado.

Hipotesis 2

e HO: No existe relacion entre las variables compra de regalos y género.

e HL1: Existe relacion entre las variables compra de regalos y género.

Tabla 10
Tabla de contingencia hipétesis 2.
Compra Género Total
regalos Femenino  Masculino
No 40 18 58
Si 155 171 326
Total 195 189 384

Fuente: Encuestas
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Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 11.

Prueba chi cuadrado hipotesis 2.

Valor df Significacion
asintética (bilateral)

Chi-cuadrado de 9,0392 1 ,003
Pearson

Razén de 9,249 1 ,002
verosimilitud

N de casos validos 384

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipétesis nula. Existe relacion entre la decision de
comprar regalos y el género. Analizando la tabla cruzada se evidencia que los
hombres son quienes mas prefieren comprar regalos, por tanto se debe realizar

estrategias de marketing enfocadas a este segmento de mercado.
Hipotesis 3

e Ho: No existe relacion entre las variables frecuencia de compra del producto

(arreglo floral) y género.

e H1: Existe relacion entre las variables frecuencia de compra del producto

(arreglo floral) y género.

Tabla 12.
Tabla de contingencia hipétesis 3.
Frecuencia de compra Género Total
del producto (arreglos Femenino Masculino
florales)
Frecuentemente 46 51 97
Muy frecuentemente 34 53 87
Nunca 6 2 8
Ocasionalmente 25 27 52
Raramente 23 10 33
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Total 134 143 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 13.
Prueba chi cuadrado hipotesis 3.

Valor df Significacion

asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de 11,3252 4 ,023
Pearson
Razén de 11,581 4 ,021
verosimilitud
N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacion entre la frecuencia
de compra de arreglos florales y el género. Analizando la tabla cruzada se
evidencia que los hombres son quienes prefieren comprar estos productos con
mayor frecuencia, por tanto se debe realizar estrategias de marketing enfocadas a

este segmento de mercado.
Hipotesis 4

e Ho: No existe relacion entre las variables frecuencia anual de compra y edad.

e H1: Existe relacion entre las variables frecuencia anual de compra y edad.

Tabla 14.
Tabla de contingencia hipétesis 4.

Frecuencia de compra Edad Total

anual 15a24 25a34 35a44
afos afos afos

3 97 41 22 160
13 7 3 9 19
18 2 3 3 8
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8 33 33 24 90

Total 139 80 58 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 15.

Prueba chi cuadrado hipétesis 4.

Valor df Significacion
asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de 24,9932 6 ,000
Pearson

Razén de 24,044 6 ,001
verosimilitud

N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacién entre la frecuencia
anual de compra y la edad. Analizando la tabla cruzada se evidencia que las
personas jovenes compraran menos veces que las personas adultas, por tanto se

debe realizar estrategias de marketing enfocadas a este segmento de mercado.
Hipotesis 5

e Ho: No existe relacidbn entre las variables frecuencia anual de compra y
domicilio.

o H1: Existe relacion entre las variables frecuencia anual de compra y domicilio.

Tabla 16.
Tabla de contingencia hipétesis 5.
Frecuencia de compra anual Domicilio Total
Rural Urbano
3 56 104 160
13 7 12 19
18 4 4 8
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g 50 40 90
Total 117 160 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 17.
Prueba chi cuadrado hipétesis 5.
Valor df Significacion

asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de 10,4022 3 ,015
Pearson
Razon de 10,367 3 ,016
verosimilitud
N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacion entre la frecuencia
de compra anual y el domicilio. Analizando la tabla cruzada se evidencia que las
personas que viven en la zona urbana compraran menos veces que las personas
gue viven en zona rural, por tanto se debe realizar estrategias de marketing

enfocadas a este segmento de mercado.
Hipotesis 6

e Ho: No existe relacion entre las variables método de pago y género.

e H1: Existe relacion entre las variables método de pago y género.

Tabla 18.

Tabla de contingencia hipétesis 6.

Método de pago Género Total
Femenino Masculino

Depoésito 31 34 65

bancario

Otro 12 7 19
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Tarjeta de 38 69 107
crédito o débito

Transferencia 53 33 86
bancaria

Total 134 143 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 19.
Prueba chi cuadrado hipotesis 6.
Valor df Significacion

asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de 14,8102 3 ,002
Pearson
Razén de 14,983 3 ,002
verosimilitud
N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacion entre el método de
pago y el género. Analizando la tabla cruzada se evidencia que las mujeres
prefieren realizan transferencias bancarias y los hombres optan por tarjetas de
crédito o débito, por tanto se debe considerar esto al momento de la asesoria de

compra que efectia la empresa al cliente.
Hipotesis 7

e Ho: No existe relacién entre las variables tipo de medio de comunicacién y
domicilio.

e H1: Existe relacion entre las variables tipo de medio de comunicacion y
domicilio.

Tabla 20.
Tabla de contingencia hipétesis 7.
Tipo de medio de comunicacion Domicilio Total

Rural Urbano
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Correo electronico 13 21 34
Facebook 24 71 95
Instagram 53 27 80
Twitter 0 1 1
Volantes 2 0 2
WhatsApp 25 40 65
Total 117 160 277
Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 21.

Prueba chi cuadrado hipétesis 7.

Valor df Significacion
asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de 34,1952 5 ,000
Pearson

Razén de 35,764 5 ,000
verosimilitud

N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipétesis nula. Existe relacion entre el tipo de

medio de comunicacion y el domicilio. Analizando la tabla cruzada se evidencia

qgue las personas que viven en la zona urbana prefieren usar Facebook para el

contacto con la empresa y las personas de zona rural optan por Instagram, por

tanto se debe considerar esto en las relaciones con el cliente y estrategias de

marketing de la empresa.

Hipotesis 8

e Ho: No existe relacion entre las variables empaque reutilizable y edad.

e H1: Existe relacion entre las variables empaque reutilizable y edad.
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Tabla 22.
Tabla de contingencia hipétesis 8.
Empaque Edad Total
reutilizable 15524 25234 35a44
anos anos anos
No 4 4 10 18
Si 135 76 48 259
Total 139 80 58 277
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion
Tabla 23.
Prueba chi cuadrado hipoétesis 8.
Valor df Significacion
asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de 14,3122 2 ,001
Pearson
Razén de 11,859 2 ,003
verosimilitud
N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacion entre el tipo de

empaque y la edad. Analizando la tabla cruzada se evidencia que las personas

mas jovenes (15 a 24 afos) prefieren que el empaque sea reutilizable en mayor

medida que los demas grupos de edades, se debe realizar campafas de

concientizacién sobre el reciclaje a las personas adultas para mejorar la acogida

del producto en este segmento de mercado.

Hipotesis 9

e Ho: No existe relacidn entre las variables tarjetas de regalo y edad.

e H1: Existe relacién entre las variables tarjetas de regalo y edad.
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Tabla 24.
Tabla de contingencia hipétesis 9.

Tarjetas de Edad Total

regalo 15a24 25a34 35a44
anos anos anos

No 2 5 10 17

Si 137 75 48 260

Total 139 80 58 277
Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 25.

Prueba chi cuadrado hipoétesis 9.

Valor df Significacion
asintotica (bilateral)

Chi-cuadrado de 17,7432 2 ,000
Pearson

Razén de 16,155 2 ,000
verosimilitud

N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacion entre la aceptacion

de las tarjetas de regalo y la edad. Analizando la tabla cruzada se evidencia que

las personas joévenes (15 a 24 afios) son mas propensas a adquirir estas tarjetas

que las personas adultas, por tanto se debe realizar estrategias de marketing

enfocadas a este segmento de mercado.

Hipotesis 10

¢ Ho: No existe relacidon entre las variables tarjetas de regalo y género.

e H1: Existe relacién entre las variables tarjetas de regalo y género.

Ana Maria Encarnacion Calle

81



—§— UNIVERSIDAD DE CUENCA
Tabla 26.
Tabla de contingencia hipotesis 10.
Tarjetas de Género Total
regalo Femenino  Masculino
No 3 14 17
Si 131 129 260
Total 134 143 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Tabla 27.
Prueba chi cuadrado hipétesis 10.
Valor df Significacion

asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de 6,848a 1 ,009
Pearson
Razén de 7,446 1 ,006
verosimilitud
N de casos validos 277

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

Dado que p<0,05 se rechaza la hipotesis nula. Existe relacion entre la aceptacion
de las tarjetas de regalo y el género. Analizando la tabla cruzada se evidencia que
las mujeres son mas propensas a adquirir estas tarjetas que los hombres, por
tanto se debe realizar estrategias de marketing enfocadas a este segmento de

mercado.

3.2. Demanda

La demanda se refiere la cantidad de productos que van a adquirir los clientes a
distintos precios, en un determinado periodo de tiempo. Por lo general, los
usuarios compran mas cuando los precios bajan y viceversa, aunque hay
productos que no se acogen a esta regla como los bienes primera necesidad
(Larroulet & Mochon, 1995).

3.2.1. Determinacion de la demanda
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Con la informacion recopilada de las encuestas se procede a la determinacion de

la demanda en numero de personas y numero de productos al afio que solicitan.

El proceso consiste en calcular la proporcion de personas que compran regalos,

luego se calcula la proporcion de individuos que afirmaron estar dispuestos a

adquirir el producto.

Para conocer el nimero de demanda en productos, se multiplica las unidades

promedio por su respectivo porcentaje y por el total de la demanda en personas.

El resultado obtenido representa la demanda total del mercado, la cuota de

mercado que le corresponde a Nunchi es la razén de uno sobre el total de

empresas.
Tabla 28.
Determinacion de la demanda en personas.
Clasificacion % Personas
Favorable
Segmento de mercado 100% 245.351
Mercado potencial 84,9% 208.303
Mercado meta 85% 177.058
Unid. Promedio /afio % #
Favorable  Productos
3 57,8% 307.018
8 32,5% 460.350
13 6,9% 158.821
18 2,9% 92.424
Demanda Total del 100% 1.018.612
Mercado (unidades
anuales)
Participacion Nunchi 2% 21.673
(unidades anuales)
Demanda real 18% 3.901

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Encarnacion
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Se estima que la demanda anual para esta nueva empresa sera de 3.901
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productos en el segmento de mercado definido, dado que solo se proyecta un 18%

como un valor realista.

Se tomo esta decision y se definio ese valor debido a varias razones, en primer
lugar se analizé las condiciones del mercado actual como consecuencia de la
crisis economica y la pandemia mundial de este afio, ademas el aumento del
desempleo ha reducido los ingresos de las personas a nivel general. En este
contexto, se consideré prudente proyectar una demanda bastante conservadora
pues los productos que ofertara Nunchi no son de primera necesidad y el mercado
al cual se ofrecen no se encuentra en capacidad de cubrir el nivel de demanda
gue indica el estudio de mercado realizado, debido a la reduccion de su capacidad

adquisitiva por los motivos mencionados anteriormente.

Para determinar la demanda de cada uno de los productos, se realiza una
ponderacion con base a las calificaciones asignadas por los encuestados
transformando estas variables cualitativas a cuantitativas mediante la asignacion
de un valor de 1 a 5. Los articulos que obtuvieron un puntaje menor a 3, no se
ofertaran en la empresa debido a su bajo nivel de interés por la demanda. A
continuacion se presenta el numero de unidades demandadas anualmente por el

mercado cuencano de cada uno de los productos ofertados.

Tabla 29.
Determinacion de la demanda en productos.

Productos Calificacion Puntaje Puntaje Ponderacion Demanda

1 2 3 4 5 sobre5 corregido anual (u)

Agendas 39 86 61 66 25 2,8 0,0 0% -
Chocolates 4 13 63 87 110 4,0 4,0 9% 346
Libretas 40 71 68 79 19 2,9 0,0 0% -
Cojines 28 73 72 65 39 3,1 3,1 7% 262
Peluches 12 41 73 70 81 3,6 3,6 8% 310
Marcos con fotos 14 53 74 78 58 3,4 3,4 8% 293
Camisetas 13 36 57 99 72 3,7 3,7 8% 314
Certificados 68 77 54 63 15 2,6 0,0 0% -
Portarretratos 26 74 65 71 41 3,1 3,1 7% 266
Copas 40 54 70 77 36 3,1 3,1 7% 262
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Tazas 20 36 74 95 52 3,4 3,4 8% 296
Set de vinos 33 41 61 85 57 3,3 3,3 7% 286
Delantales 54 75 59 69 20 2,7 0,0 0%
Arreglos florales 8 33 52 97 87 3,8 3,8 8% 327
Termos 42 60 62 85 28 3,0 0,0 0%
Arreglos frutales 20 32 65 97 63 3,5 3,5 8% 305
Postres 12 29 50 94 92 3,8 3,8 8% 328
Desayunos 26 41 48 81 81 3,5 3,5 8% 304
45,4

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Encarnacion

3.3. Oferta

La oferta se refiere a la cantidad de productos que las empresas estan dispuestas

a vender a los distintos precios, en un determinado periodo de tiempo. Por lo

general, los oferentes producen mas bienes o servicios a medida que el precio

incrementa pues si los precios son muy bajos no pueden cubrir sus costos de

produccion (Larroulet & Mochén, 1995).

En la ciudad de Cuenca hay 46 tiendas de regalos registradas en Google Maps.

3.3.1. Competidores directos

Se ha escogido a las empresas que ofertan regalos personalizados, mas

mencionadas por los clientes en las encuestas, para realizar el andlisis de

competencia directa de “Nunchi”.

Tabla 30.

Analisis competencia directa.

Amunet Detallitos Kiut

Variables
Productos Desayunos Carteras Perfumes

sorpresa Vajilla Lociones

Cupcakes Joyeria

Suvenires

Horarios de Siempre abierto Siempre abierto 09h00 - 17h00
atencion
Precios $28 a $42 $5 en adelante $25 en adelante
Comunicacion  Facebook, Facebook, Facebook
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con el cliente Instagram, Instagram,
WhatsApp WhatsApp
Publicidad Fotos y videos de Fotos de los Fotos de los
productos y productos productos
entregas
Pagina web No No No
Ubicacion fisica Lorenzo Piedra Av. Ordofiez Laso No
y de los
Huicundos
Servicio a Si Si Si
domicilio
Métodos de Efectivo Efectivo Transferencia
pago Transferencia Transferencia bancaria
bancaria bancaria
Tiempo de 0 minutos 3 minutos 1 dia
respuesta
Tiempo de 24 horas 3 dias
entrega

Fuente: Encuestas y consulta directa a las empresas.
Elaborado por: Ana Encarnacion

Se puede evidenciar la falta de variedad en cuanto a regalos personalizados en
estas empresas, los métodos de pago son limitados pero cuentan con entrega a
domicilio y variedad de precios. Nunchi debe enfocarse en dar a los clientes lo que
estas empresas no ofrecen y su oferta de valor le permitira diferenciarse de la
competencia para sobresalir en el mercado y poder crecer.

3.3.2. Competidores indirectos

De acuerdo a una encuesta realizada por Linio.com.ec, los regalos que prefieren

dar los ecuatorianos en San Valentin son flores y chocolates (EI Comercio, 2016).

Segun un estudio realizado por Eureknow, las madres en Ecuador se inclinan mas
por regalos emotivos, un 22% prefiere las flores y un 16% considera mejor que les

regalen ropa en el dia de la madre (EI Comercio, 2017).

Una encuesta realizada por OLX revela que el 32% de los ecuatorianos prefieren
recibir articulos electronicos en Navidad, siendo esta la opcion mas popular

(Teleamazonas, 2016).
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Existen 85 florerias, 28 chocolaterias, 95 tiendas de electrodomésticos y mas de

200 tiendas de ropa en la ciudad de Cuenca registradas en Google Maps.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1. Definicion del producto y sus variables

La empresa Nunchi ofrece a sus clientes aspectos tangibles e intangibles en sus
productos, pues ademas del articulo que adquieran se entrega calidad y
confianza, servicio a domicilio y atencién personalizada al usuario desde la pre

compra hasta la post compra.

La elaboracién de los regalos personalizados se realizara en la bodega de la
empresa ubicada en la parroquia San Joaquin del canton Cuenca. El proceso
iniciara con el contacto del cliente a la empresa en el cual se dard asesoria para
realizar a compra, después de la confirmacién del pago del obsequio se procedera
a agrupar los materiales que se necesiten en la mesa de trabajo. Se disefiara y se
imprimirdn los disefios, luego se hara las decoraciones respectivas y se
seleccionara el empagque mas apropiado para finalmente entregar el pedido al
repartidor y recibir un documento de aceptacion de producto cuando el cliente

reciba su paquete.

4.1.1. Logotipo

Figura 34. Logotipo
Fuente: Autoria Propia
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Forma: una caja de regalo abierta con una llamada de nube sobre ella, en la cual
se encuentra el nombre de la empresa, alrededor hay circulos y gotas. En la parte

inferior se encuentra un mofio tipo flor.
Color: nute, lila, azul marino.

4.1.2. Slogan

ioz» Mw&ﬂo& AdAalles crean g@m&éwy recuwerdos

Fuente: Rage Italic
Color de fuente: rojo vino
Tamafio de fuente: 22 pt
4.1.3. Empaque

De acuerdo al tipo de regalo y productos que contendra, la empresa cuenta con
algunas opciones de empaques biodegradables o reutilizables que mantiene en

bodega para el envio de sus productos.

Tabla 31.
Empagues para los regalos de la empresa Nunchi.
Cajas de regalo Recipientes para alimentos
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Bolsa de

Fuente: Imagenes de Google
Elaborado por: Ana Encarnacién

4.2. Niveles del producto

Los responsables de la planeacion de los productos deben tener en cuenta los

bienes y servicios en tres niveles, sabiendo que cada nivel agrega mas valor para

el cliente. (Kottler & Armstrong, 2012)

Empaque

Garantia

para el producto

Figura 35. Niveles del producto
Fuente: (Kottler & Armstrong, 2012)
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Tabla 32.
Niveles del Producto.
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Valor fundamental Expresion de un sentimiento o intencion
hacia un tercero, simbolo, recuerdo.

Producto real Regalo: marca Nunchi, alta calidad,
empaque biodegradable o reutilizable,
disefio personalizado al cliente.

Producto aumentado Servicio a domicilio, trazabilidad,
atencién pre y post venta, seguridad y
comodidad.

Fuente: Trabajo de Titulacion
Elaborado por: Ana Encarnacion

4.3. Estrategias de Marketing para el CVP

El ciclo de vida de un producto o servicio consta de cuatro etapas durante el
tiempo que se encuentra en el mercado, estas son: Introduccion, Crecimiento,
Madurez y Declive. Es importante evaluar la etapa en que los productos se
encuentran antes de aplicar estrategias de marketing, de forma que se pueda
tomar decisiones adecuadas para conseguir los mejores resultados sin

desperdiciar recursos.

Tabla 33.

Estrategias de Marketing para el ciclo de vida del producto.

Etapa Estrategias

Introduccion e Publicidad SEO y SEM enfocada en Facebook e
Instagram para dar a conocer la marca y los productos
que ofrece.

e Sorteo de regalos entre los clientes que contribuyan
difundiendo la publicidad y/o hayan adquirido alguno de
los productos previamente.

Crecimiento e Promociones temporales para aplicar descuentos en
productos de sobre stock.
e Promociones de descuento por épocas especiales del
afio.
e Campafnas con influencers para que promocionen la
tienda de regalos entre sus seguidores.
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e Expansion de la cobertura de la empresa a toda la
provincia del Azuay.

Madurez e Incorporacion de una tienda fisica.
e Publicidad estratégica en ciertas fechas del afo.
e Cupones de descuesto y sorteo de regalos entre clientes
frecuentes.
e Seguimiento post venta mediante la aplicacion de
encuestas digitales para conocer su opinion de la
empresa.

Declive e Replantear la cartera de productos de la empresa en
funcion de los cambios en sus preferencias y deseos.
e Incorporar el alcance de la empresa en todo el pais.
e Desarrollar eventos sociales como reuniones o ferias para
atraer y retener clientes.
e Elaborar propuestas especificas para otros segmentos de
mercado.

Fuente: Autoria Propia
Elaborado por: Ana Encarnacion

4.4. Marketing Mix

El marketing mix abarca un conjunto de acciones que usa la empresa para
promocionar sus productos y servicios en el mercado. Esta compuesto por las 4P:

precio, producto, promocién y lugar o plaza.
4.4.1. Producto

Los regalos personalizados se disefian de acuerdo a los requerimientos del cliente
buscando agregar su marca personal. Nunchi ofrece peluches, chocolates,
cojines, marcos de fotos, camisetas, portarretratos, copas, tazas, set de vinos,

arreglos frutales y florales, desayunos y postres.
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Agendas Libretas

Marcos de
fotos

Chocolates

Cojines Peluches
B:47 i
ANDREW

Camisetas Portarretratos

| Colloction
— (/ 7 /ﬁ/ll;llé)

Certificados Set de vinos

Copas Tazas

Figura 36. Catalogo de Productos
Fuente: Imagenes de Google

Las estrategias a aplicarse son:

e Innovar las opciones que se ofertan a los usuarios mediante la actualizacion
constante del portafolio de productos para satisfacer los deseos del cliente, con
énfasis a las personas mas jovenes y hombres que son los que prefieren
comprar mas regalos.

e Elaborar productos para los distintos estratos econdémicos a través de una
amplia gama de precios para abarcar un mayor numero de clientes,

especificamente se ofertaran regalos mas sencillos y econdémicos para las
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personas jovenes quienes por lo general no cuentan con empleo fijo y son los
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mas interesados en los productos de Nunchi.
o Ofertar tarjetas de regalos especialmente a los clientes méas jovenes y mujeres

porque son las mas interesadas en estos productos.

4.4.2. Precio

Los precios son fijados con base en los costos fijos y variables que representa su
elaboracion para la empresa mas un margen de utilidad, sin que este rubro difiera
significativamente de los precios de la competencia. Las estrategias a

implementarse son:

e Aplicar descuentos en los precios de los productos cuya materia prima este en
sobre stock o el articulo no sea muy popular en el mercado y promocionarlo
especialmente entre los clientes mas jovenes.

e Aplicar descuentos a los regalos en fechas especiales como navidad, dia de la
madre, etc. con mayor énfasis en el publico masculino.

e Implementar precios especiales el dia de cumpleafios del cliente previa
verificacion, con preferencia por los clientes mas jévenes que son quienes mas
consumen.

e Elaborar promociones o cupones para compras superiores a $50 que incentiven
el consumo de los clientes, especificamente para los hombres que son los mas

interesados en adquirir regalos en la tienda.

4.4.3. Plaza

Nunchi no cuenta con una tienda fisica, su plaza principal es la pagina web en la
cual se presentan los productos y se realiza la venta. Ademas estan las cuentas
de la empresa en Facebook, Instagram y WhatsApp que se usan para manejar las

relaciones y comunicacién con el cliente. Las estrategias a aplicarse son:

e Presentar un disefio atractivo en la pagina web que facilite al cliente la

busqueda de los articulos.
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e Simplificar los procesos para comprar un regalo de forma que sea mas sencillo
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y r4pido para el cliente realizarlo, ofreciendo con mas frecuencia el pago
mediante transferencia bancaria a las mujeres y tarjeta de crédito a los
hombres.

e Minimizar los tiempos de espera del cliente para responder sus dudas y

sugerencias siendo empaticos en la comunicacion.

4.4.4. Promocion

Es importante que la empresa transmita su oferta de valor al segmento de clientes
al cual se enfoca por medio de diversos medios de comunicacion para
posicionarse en la mente de los usuarios y lograr retenerlos efectivamente. Las

estrategias a implementarse son:

e Emplear publicidad SEO y SEM para dar a conocer esta nueva empresa en el
mercado, enfocdndose en el mercado mas joven de la ciudad.

e Utilizar la pagina web, correo electronico y redes sociales para enviar y
compartir informacion con el cliente respecto a nuevos productos o
promociones, usando con preferencia Facebook para los usuarios de la zona
urbana e Instagram para la zona rural.

e Colaborar con influencers para que difundan la marca Nunchi con sus
seguidores, analizando que estos sean principalmente adultos jovenes y/o
varones.

¢ Organizar eventos o sorteos que contribuyan en la difusion de la empresa y los
productos que oferta en la ciudad de Cuenca, enfatizando la importancia del
reciclaje en las personas adultas y como aporta la empresa con sus empaques

reutilizables.

4 5. Canales de distribucion
45.1. Alternativa 1

Internet.
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Los productos que oferta la empresa estan expuestos en la pagina web y redes
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sociales de Nunchi, aqui los clientes podran visualizar las opciones que existen y
realizar el proceso de compra y pago del regalo, asi como indicar especificaciones

de disefio o entrega del mismo.
Canal Directo.

Se contratara a una persona que disponga de una moto y licencia de conducir,
quien se encargara de entregar los pedidos en los domicilios de los clientes dentro
de la ciudad de Cuenca en los dias y horarios establecidos por la empresa.

Criterios para la seleccion del canal de distribucién.

e Cobertura de mercado: para alcanzar mayor cobertura en los pedidos que
realicen los cuencanos, se usara como canal de distribucion a la pagina web de
la empresa y sus redes sociales, es decir mediante Internet, y ademas el canal
para efectuar las entregas a domicilio sera directo pues la empresa contratara a
un motorizado para esta tarea.

e Control: para tener un control directo en la entrega de los pedidos y con esto
procurar una imagen positiva de la empresa, garantizando la satisfaccién de los
clientes; pues el repartidor sera empleado de la empresa.

e Costos: el costo del primer canal es bajo debido a que Nunchi es un
ecommerce y no incurre en costos por infraestructura fisica, el canal directo si
tendra costos mayores al tener que cancelar la nébmina pero para mantener el
control se ha escogido esta opcion.

4.5.2. Alternativa 2

Internet.

Los productos que oferta la empresa estan expuestos en la pagina web y redes
sociales de Nunchi, aqui los clientes podran visualizar las opciones que existen y
realizar el proceso de compra y pago del regalo, asi como indicar especificaciones

de disefio o entrega del mismo.

Canal Indirecto.
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Se hara uso de los servicios de la empresa de delivery “Zervi”, quien se encargara
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de entregar los pedidos en los domicilios de los clientes dentro de la ciudad de

Cuenca en los dias y horarios establecidos por la empresa.
Criterios para la seleccién del canal de distribucién.

e Cobertura de mercado: para alcanzar mayor cobertura en los pedidos que
realicen los cuencanos, se usara como canal de distribucién a la pagina web de
la empresa y sus redes sociales, es decir mediante Internet, y ademas el canal
para efectuar las entregas a domicilio sera indirecto pues la empresa tercerizara
este proceso.

e Control: no se tendra un control sobre las entregas de los productos al
realizarse por un medio externo a la empresa pero la organizacién escogida
ofrece todas las garantias de confianza y seguridad en sus servicios.

e Costos: el costo del primer canal es bajo debido a que Nunchi es un
ecommerce Yy no incurre en costos por infraestructura fisica, el canal indirecto
sera un costo variable pues solo se generaré si un cliente realiza un pedido y se

cargara este rubro directamente al producto.

4.6. Disefio paginaweb
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Figura 37. Pagina Inicio

Fuente: Pagina web Nunchi
«~=, Nunchi

"y Inicio Quiénessomos Comprar Mis () Logln \&
118  Los pequeios detalles crean grandes recuerdos

jVamos a chatear!
4 o mspondarsmos tan prosto como podsmas

Figura 38. Pagina Quiénes Somos
Fuente: Pagina web Nunchi
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S Nunchi Inicio Quiénessomos  Comprar  Mas () Loglin \&/
1% Los pequefios detalles crean grandes recuerdos o=

oA ‘
847 Ll
ANDREW :

Cajas de regalo Deluxe Caja de regalos Estandar Camisetas sublimadas Chocolates Cojines Copas

$40,00 $20,00 52000 $16,00 $17,00 $2040 $18,00 $10,00

iVamos a chatear!
4 e responderame tan pronto como podsmas.

Figura 39. Pagina Comprar
Fuente: Pagina web Nunchi
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TU®  Los pequefios detalles crean grandes recuerdos

Escribenos

iVamos a chatear!
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Figura 40. Pagina Contacto
Fuente: Pagina web Nunchi
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Nunchi
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Figura 41. Pagina Preguntas frecuentes
Fuente: Pagina web Nunchi

Nunchi

Los pequefios dstalles crean grandes recusrdos

Inicis  Quidnessomos  Comprar  Mis ) Login \Y

R

Politicas de Nunchi

Lo que necesitas sober

En Nunchi qusremos que nuestros clientes reciban el mejor servicio durante su compra para Gue siempre quieran
volver con nosotros. Por eso creemos que las politicas de nuestra tienda deben ser justas, claras y transparentes. A
continuacién encontrards una lista con nuestras politicas. Si hay alguna informacién que no se encuentre en la list,

contéctanos y te ayudaremos.

jVamos a chatear!
R T

Figura 42. Pagina Politicas de la tienda
Fuente: Pagina web Nunchi
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Registrate

Yo bienes un perfil persanal?

n Registrar con Facebook

Registrar con Google+

Figura 43. Pagina Log In
Fuente: Pagina web Nunchi

4.7. Presupuesto

Los recursos econdémicos que se necesitan para ejecutar las estrategias de

Marketing propuestas se detallan a continuacién. El presupuesto destinado a esta

area incrementara un 8% anualmente.

Tabla 34.

Presupuesto Plan de Marketing.

Objetivo: Dar a conocer al segmento de mercado de Nunchi su marca,
productos y promociones a través de estrategias de Marketing
adecuadas.

Clase de Vehiculode  Alcance Frecuencia Inversion Inversion

Medios Medios Unitaria Anual

Redes Facebook Cuenca: Semanal $ 5,00 $ 260,00

Sociales Instagram hombres Semanal $ 5,00 $ 260,00
Influencers y Mensual $ 50,00 $ 600,00

Pagina Programador MUYIErES  Apyal $ 300,00 $ 300,00

web Hosting y o 15 “Anual $ 85,00 $ 85,00
Dominio gﬁos

Presencial Evento social Anual $ 200,00 $ 200,00

Virtual Promociones Trimestral  $ 200,00 $ 800,00
y descuentos

Total: $ 2.505,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Ana Encarnacion
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CAPITULO V: ESTUDIO TECNICO

5.1. Plan de Produccion

5.1.1. Determinacion de la capacidad

Para el célculo de la capacidad de produccion de Nunchi, se tomé como base que
al inicio de sus operaciones la empresa contara con dos empleados que se

encargaran de elaborar los regalos.

Tabla 35.
Capacidad de Produccion
Productos Demanda Tiempo de Tiempo de
anual (u) produccion / produccion
unidad total
(minutos)
Chocolates 346 45 15.570
Cojines 262 10 2.620
Peluches 310 15 4.650
Marcos con fotos 293 20 5.860
Camisetas 314 10 3.140
Portarretratos 266 20 5.320
Copas 262 10 2.620
Tazas 296 10 2.960
Set de vinos 286 10 2.860
Arreglos florales 327 20 6.540
Arreglos frutales 305 20 6.100
Postres 328 30 9.840
Desayunos 304 30 9.120
Total tiempo 77.200
produccién
requerido
Numero de empleados 1 1
Horas diarias de trabajo 8 6
Dias trabajados 250 100
Capacidad anual en horas 2.000 600
Capacidad anual en horas (total) 2.600
Capacidad anual en minutos 156.000
Capacidad utilizada 49%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Encarnacion

5.1.2. Proceso de produccion
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Antes de iniciar el proceso de produccion es necesario realizar otras actividades
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importantes para garantizar la efectividad del negocio, primero se deben buscar
proveedores mayoristas para adquirir los insumos necesarios para elaborar los
regalos y éstos productos tienen que publicitarse en los diferentes medios de

comunicacién para que el mercado los conozca.

Cuando el cliente se pone en contacto con la empresa se le presentan varias
opciones de acuerdo a lo que esté buscando para facilitar su eleccion, una vez ha
escogido el obsequio debe llenar sus datos y autorizar el pago en linea. Al
confirmar esta transaccion se procede a la fabricacion del regalo con los disefios
indicados por el usuario, siempre que se haya verificado en bodega que se

dispone de todos los materiales para su elaboracion.
Caja de chocolates.

Ingredientes:

Chocolate con leche fundido 100 g

Chocolate semiamargo 500 g

Crema de leche 200 cc

Ralladura de naranja 1 unidad
Procedimiento:

e Para la cobertura, fundir 200 gramos de chocolate semiamargo picado en bafio
Maria. Reservar.

e Para el relleno, en una olla, calentar la crema y perfumar con ralladura de
naranja.

e Cuando hierva se coloca la mezcla en 300 gramos de chocolate semiamargo
picado.

e Dejar reposar 5 minutos hasta que se derrita el chocolate y mezclar bien.

o Utilizar la mezcla para rellenar los moldes de los bombones.
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e Refrigerar por 1 hora y luego desmoldar los bombones, pasar por el chocolate
fundido y volver a llevar al congelador.

e Usar el chocolate con leche fundido y decorar los bombones (EI Gourmet,
2020).

Cojines y camisetas.
Materiales:

e 1 Cojin/ 1 Camiseta
Procedimiento:

e Usar la termofijadora con una presion media — alta y configurar la temperatura y
tiempo de la maquina (195°C — 60 segundos).

e Ajustar la presion de la maquina para que sea alta y esperar que llegue a la
temperatura seleccionada.

e Ingresar el articulo a sublimar colocandolo de manera que la impresién quede

contra la resistencia.
¢ Al finalizar el proceso, se levanta la plancha y se retira la impresion (Tendencias
G&G, 2020).

Peluches.
Materiales:

¢ Hilo de bordar 4 madejas

e 1 Peluche
Procedimiento:

Se enhebra la aguja y se empieza a bordar a mano el disefio indicado por el

cliente en el peluche seleccionado de bodega.

Marcos con fotos.
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Materiales:

e 1 marco de madera de 25x40cm
e 1 juego de luces led

e 1 barra de silicona

e 9 ganchos de ropa pequefios

e 6 fotos de 5x8cm

e 3 mensajes impresos de 5x8cm
Procedimiento:

e Pegar las luces led por detras del marco en filas y enrollar el resto en los
bordes.
¢ Fijar las fotos con los ganchos en las filas creadas previamente.

¢ Anadir mensajes personalizados entre ellas.
Portarretratos.
Materiales:

e 1 portarretrato de madera

e 50gr Pegamento blanco

¢ 1 funda pequefia Confeti

¢ 1 paquete pequefio Diamantina
e 1 foto de 15x20cm

Procedimiento:

e Colocar pegamento en todos los bordes del portarretrato y expandir el confeti
sin dejar espacios vacios.

e Decorar con diamantina y ubicar la foto impresa dentro del portarretrato.
Copas.

Materiales:
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e 2 Copas de cristal
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Procedimiento:

e Usar la termofijadora con una presiéon media — alta y configurar la temperatura y
tiempo de la maquina (180°C — 150 segundos).

e Ajustar la presion de la maquina para que sea media — alta y esperar que llegue
a la temperatura seleccionada.

¢ Ingresar el articulo a sublimar, al finalizar el tiempo levantar la plancha y retirar.

e Revisar los bordes, retirar el papel y no sumergir el producto en agua
(Tendencias G&G, 2020).

Tazas.
Materiales:

e 1ltaza
Procedimiento:

e Usar la termofijadora con una presion media — alta y configurar la temperatura y
tiempo de la maquina (180°C — 150 segundos).

e Ajustar la presion de la maquina para que sea media — alta y esperar que llegue
a la temperatura seleccionada.

¢ Ingresar el articulo a sublimar, al finalizar el tiempo levantar la plancha y retirar.

e Revisar los bordes, retirar el papel y sumergir el producto en agua (Tendencias
G&G, 2020).

Set de vinos.
Materiales:

e 2Vinos

e 1 Tarjeta
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e Seleccionar los vinos elegidos por el cliente.

e Colocar el mensaje en alguno de ellos.
Arreglos florales.
Materiales:

1 Base de madera

1 Esponja especial para flor 20x15cm

7 Rosas

3 Girasoles

10 ramas de hojas

5 ramas de baby's breath

1 Tarjeta
Procedimiento:

¢ Solicitar las flores al proveedor mas cercano.

e Colocar la esponja dentro de la base y ubicar las flores en las esponja cortando
sus tallos de acuerdo a la forma que se desee obtener.

¢ Rellenar los espacios vacios con las hojas y baby’s breath.

e Colocar el mensaje entre el arreglo de flores.
Arreglos frutales.
Materiales:

e 100gr Chocolate blanco
e 80gr Chocolate negro
e 12 Fresas

e Y, Pifia

e 4 Palillos chinos
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e 12 Palillos de chuzos

¢ 1 Recipiente de ceramica
e Espuma Flex

e 3 sobres Colorante vegetal
e 12 Uvas verdes

e 1 Tarjeta
Procedimiento:

e Solicitar las frutas al proveedor mas cercano.

e Fundir el 80% del chocolate blanco y todo el chocolate negro y colocar en
diferentes recipientes.

e Lavar las fresas y colocarle un palillo a cada una para poder sumergirlas en el
chocolate.

o Utilizar el chocolate restante para mezclar con el colorante vegetal y colocar en
una funda para decorar.

e Cortar la pifia en rodajas y presionar los moldes sobre ellas, desmontar las
letras con ayuda de un cuchillo.

e Colocar un palillo en las letras y rellenar con uvas verdes.

e Colocar las frutas en el recipiente con espuma Flex para que se fijen.
Postres.
Materiales:

e Fondant de colores 300 gr
¢ 4 Palillos chinos

e Harina 100g

e Azucar 50g

e Aceite 25ml

e Mantequilla 25¢g

e Huevo 1l

e Leche 50m|
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e Vainilla %2 cdta

e Sal % pizca

¢ Mantequilla 100g

e Manteca Vegetal 100g

e Azulcar glas 2509

e Extracto de vainilla transparente ¥z cdta

e Empaques de papel para cupcakes
Procedimiento:

e Cernir la harina, polvo de hornear y sal en un recipiente.

e En otro recipiente se debe batir la mantequilla y aztcar de forma manual, luego
se agrega aceite vegetal, mantequilla y huevo y mezclar bien hasta que no
gueden grumos.

e A esta mezcla se le agrega la harina preparada previamente y la leche de forma
intercalada y se mezcla bien.

e Colocar la mezcla en el molde de cupcakes dentro de los respectivos empaques
de papel y llevar a un horno precalentado a 180° C de 15 a 20 minutos.

e Para el betun de mantequilla, se debe batir la manteca, luego la mantequilla y
después agregar el azucar previamente cernido y el extracto de vainilla
transparente.

e Colocar la mezcla en la manga pastelera y decorar los cupcakes.

e Amasar y recortar el fondant segun el disefio que se desee y decorar sobre el

betdn.
Desayunos.
Materiales:

e 6 naranjas
e 2 huevos

e 2 rebanas pan de molde
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1 rebanada de mortadela y queso
50 gr mantequilla

200 gr leche

2 cucharadas café

3 cucharadas azucar

1 banana

Y4 pifia

1 manzana

9 uvas

1 Kiwi

1 cupcake

Procedimiento:

Batir los huevos con sal y freir.

Exprimir las naranjas y colocar su jugo en un recipiente.

Colocar el jamoén, el queso y la mantequilla entre el pan y llevar a la

sanduchera.

Hervir la leche, agregar el café y endulzar.

Cortar la banana, pifia, manzanay el kiwi en pedazos pequefos e incorporar las

uvas.

Preparar un cupcake y colocar junto a las preparaciones anteriores en

recipientes respectivos para preservar y armar la bandeja del desayuno

solicitado.

Una vez se encuentra listo el regalo se selecciona un empaque adecuado a su

tamafo y caracteristicas y se procede a decorarlo de forma manual o con ayuda

de la sublimadora.

Finalmente, se entrega al repartidor para que efectie la entrega de inmediato al

lugar indicado y se envia a partir de ese momento la ubicacion GPS del producto
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al usuario. Ademas se realiza un monitoreo a esta actividad para garantizar la

satisfaccion del usuario y prevencion de probables inconvenientes.

5.1.3. Diagrama de flujo

Recepcion de
insumos y
elaboracion
de prototipos

.

Ofertar los
regalos en la
pagina web y

redes sociales

Contacto con

el cliente

Ofertar opciones
de regalo y
asesorar al

cliente

Blsqueda y
Inicio seleccion de |
proveedores
. Seleccion de
Coordinacion materiales
con la
| r
empresa [+ P aberar
delive
m chocolates
L
Fundir el
chocolate v
reservar
L
Calentar la -
crema Al hervir,
cnloca\;f colocar la
ralladura de mezcla en el
" chocolate
liman

Fin

Figura 44. Flujograma de procesos — caja de chocolates

Fuente: Autoria Propia

5.1.4. Cadenade valor

Actividades Primarias.

Logistica interna.

Pago en Llenar los Y Conf Eleccion del
linea y datos t—Si ¢lontirma regalo
X - . el disefio? .
confirmacian solicitados —y personalizado
no
Cambio del
disefio
Refrigerar, Decorar los
Reposar y Rellenar los desmoldar, pasar hombones
mezclar la maoldes con por el chocolate  p— con el
preparacién la mezcla fundido y llevar al chocolate
freezer hlanco
¥
i Empacar el I
Supervicion EI‘_W_IE} a producto y Seleccion y
de laentrega | domicilio del | i acabados del
regalo entregar empaque
reparticlor

e Abastecimiento de materia prima con los proveedores Alibaba, Papelesa,

Coral Hipermercados y productores locales.

¢ Almacenamiento de los insumos en la bodega de la empresa para preservar

su estado éptimo.

e Distribucion de las materias primas al proceso de produccién de acuerdo a la

demanda del mercado.
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e Seleccidn de los materiales que se usaran segun el pedido del cliente.
e Elaboracion de los productos en base a los criterios pre establecidos.

e Seleccién del empaque y aplicacion del disefio escogido.
Logistica externa.

e Recepcion y procesamiento de pedidos.

e Atencion al cliente.

e Cultura organizacional.

e Limpieza y mantenimiento del &rea de produccion y almacenamiento.

e Entrega a domicilio.

Marketing y ventas.

e Compartir contenido en redes sociales y pagina web de la empresa sobre los
productos, la marca y novedades de interés para el cliente.

e Aplicar estrategias de marketing para atraer y retener enfocandose en los

clientes clave de acuerdo al estudio de mercado.

Servicio.

e Trato rapido y cordial

e Buen servicio pre y post venta

e Rapidez en la entrega

e Asesoria honesta e individualizada.

e Buzon de quejas y calificacion del servicio.

e Comodidad y seguridad.
Actividades de Soporte.

Infraestructura.

e PA&gina web de la empresa www.nunchi.com

e Bodega rentada ubicada en San Joaquin
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Talento Humano.

e Gerente propietario quien gestiona el area administrativa — financieray TTHH

de la empresa.

e Obreros encargados de elaborar los regalos.
Tecnologia.

e Maquina para sublimacién 8 en 1
e Impresora EPSON
e Software lllustrator y Photoshop

e Computadora

e Hosting
e Dominio
o Wifi

e Certificado SSL

Compras.

e Tinta para sublimacion .
e Papel para sublimacién o
e Cinta adhesiva térmica o
e Mesa de trabajo J
e Cocina con horno o
e Refrigerador o
e Batidora o
e Sanduchera o
e Ollas .
e Sartenes o
e Recipientes de cristal J
e Batidor manual o
e Rodillo °

Cernidor

Espatula

Cucharas

Molde para bombones
Molde para cupcakes
Cortadores de letra
Cortadores en forma de corazén
Cortador para fondant
Manga pastelera
Pincel

Pistola de silicona
Cuchilla

Aguja

e Insumos detallados en el proceso de produccion
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5.2. Plan de Talento Humano

5.2.1. Organigrama del negocio

Gerente

Obrero 1 Obrero 2

Figura 45. Organigrama de Nunchi
Fuente: Autoria Propia

El obrero #1 va a laborar de lunes a viernes, y el #2 lo hara sdbados y domingos,
esto se aplica con la finalidad de cumplir la oferta de valor de la empresa que
indica la disponibilidad del servicio en todo momento que requiera el usuario, los
sueldos se pagaran de forma proporcional segun el tiempo que trabaje cada
empleado. En cuanto al cargo de community manager, al ser un emprendimiento

nuevo en la ciudad se lo tercerizara con la empresa Creative Marketing.
5.2.2. Manual de funciones

Cargo: Gerente

Dependientes: Community manager y obrero.

Objetivo: planear, organizar, dirigir y controlar todas las actividades de caracter
administrativo - financiero y talento humano, usando de manera adecuada los

recursos de la empresa.
Funciones:

e Administrar con eficiencia y eficacia los recursos de la empresa.

e Elaborar y velar por el cumplimiento del plan operativo anual y presupuesto.
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e Preparar y presentar los estados financieros ante las entidades de control en las
fechas establecidas.

e Controlar el cumplimiento del manual de funciones y de procesos de la
empresa.

e Pagar oportunamente los sueldos y demas beneficios a todos los empleados
segun los contratos establecidos.

e Manejar el efectivo de la empresa relacionado a los ingresos que percibe.

e Comprar los insumos que necesite la empresa de manera oportuna y adecuada.

e Cumplir con las obligaciones legales de la empresa.

e Realizar las gestiones necesarias para alcanzar los objetivos de la
organizacion.

e Encargarse de los procesos de contratacién de personal.

¢ Realizar otras tareas y/o funciones afines a su cargo que requiera la empresa.
Requisitos:

e Titulo en Administracion de Empresas

e Experiencia profesional, minimo de 2 afios
e Manejo de paquetes informaticos

¢ Nivel medio de Inglés

e Etica profesional
Cargo: Obrero

Obijetivo: cumplir los objetivos de produccion, en tiempo, cantidad y estandares de

calidad de la empresa, ademas de cuidar las maquinas y herramientas a su cargo.

Funciones:

e Disefiar modelos nuevos para los diferentes tipos de regalos que oferta la
empresa.
e Elaborar los regalos que soliciten los clientes en el tiempo acordado segun

lleguen las 6rdenes de produccién.
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¢ Entregar oportunamente los pedidos al repartidor para su respectiva entrega.
e Usar de forma eficiente los insumos y materiales de produccion.

e Elaborar reportes de la produccion de manera semanal.

¢ Solicitar insumos al gerente cuando estos se necesiten.

¢ Retirar de bodega los materiales que requiera para elaborar los productos.
e Mantener limpia y ordenada la bodega y el area de trabajo.

¢ Revisar continuamente el funcionamiento de la maquinaria.

e Recibir la mercaderia para produccion de los regalos de la empresa.

¢ Realizar el proceso de control de calidad antes de despachar un pedido.

e Controlar los inventarios de materiales.

e Elaborar los empaques de los regalos de acuerdo a lo solicitado.

e Realizar otras labores propias del cargo.
Requisitos:

e Titulo de Bachiller

e Experiencia en cargos similares, minimo de 1 afio
¢ Manejo de maquina sublimadora

e Creatividad

e Etica profesional

5.3. Ambito legal y tributario del negocio
Nunchi necesita cumplir algunos requisitos legales y tributarios para su correcto

funcionamiento, estos son:

e Inscripcion de la gerente — propietaria de la empresa en el Registro Unico de
contribuyentes RUC como persona natural, para lo cual necesita presentar la
cédula de identidad, certificado de votacién y una planilla de servicios basicos
gue constate su domicilio en el SRI.

e Obtenciébn de la Patente Municipal en el GAD municipal de Cuenca,
presentando el formulario de declaracion inicial de actividad econémica, RUC,

cedula de identidad y certificado de votacion.
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e Actualizacion del RUC y permisos cuando corresponda.
e Emitir facturas en sus operaciones (fisica o electronica).

e Declaracion y pago de impuestos que se causen.
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5.4. Balanced Scorecard

Perspectiva Obijetivo Indicador Umda.d de Meta Frecue.nc.'? Optimo | Tolerable | Deficiente | Resultado | Responsable
medida de medicién
Alcanzar un nivel
Financiera [minimo de ventas de [Vetas 2021 $ $64.000 Anual $64.000 | $61.000 Gerente
$64.000 en 2021.
Conseguir un margen
Financiera de' r'entablhdad neta |Utlidad neta / % 2% Anual 2% 1% Gerente
minimo del 2% en Ingresos
2021.
Periodo
Generar ahorro en la .
X promedio de
empresa siendo 200 2021-
Financiera |eficientes enla Eegrlio do dias + Anual + 0 Gerente
gestién de pagos en ’
2022 promedio de
) pago 2022
Optimizar el servicio al Punta]e.
cliente para mejorar su promedio
Clientes : - obtenido puntos 20 Anual 20 17 Gerente
satisfaccion con la
sobre 20
empresa en 2021.
(encuesta)
Aumentar la
. participacion de Ventas 2022 / .
Clientes mercado de Nunchi en |Ventas 2021 ratio 1,07 Anual 1,07 1,04 Gerente
2022.
Elevar el Porcenaje de
reconocimiento de la |personas que
Clientes marca dentro del conocen la % 50% Anual 50% 30% Gerente
mercado cuencano en |marca
2021. (encuesta)
1-(
Al%rgszttie\lfirc;a;d del area Productividad
Procesos p . 2022/ % 10% Anual 10% 5% Gerente
de producciénenun Productividad
0,
10% en 2022. 2021)
Optimizar la calidad Puntaje‘
de los regalos promedio
Procesos L obtenido puntos 20 Anual 20 17 Gerente
percibida por los
N sobre 20
clientes en 2021.
(encuesta)
Aumentar el uso de la .
. capacidad
capacidad de la uilizada /
Procesos |empresa (horas mano " % 3% Anual 3% 2% Gerente
capacidad
de obra) en 2022 un total
3%
Capacitar al personal |# empleados
Aprendizaje de la empresa enos | capacitados / % 100% Anual 100% 75% Gerente
temas que se # total
requieran en 2021. empleados
Capturar la
informacién de todos
los clientes de la # clientes enla
Aprendizaje empresa en una pase base de datos % 100% Anual 100% 90% Gerente
de datos para mejorar |/ # total de
la perspectiva de clientes
Nunchi sobre el
mercado.
Generar espacios en
la organizacién para
transmitir la cultura horas anuales
Aprendizaje P para horas 50 Anual 50 40 Gerente
organizacional y ] )
) . convivencia
fidelizar al capital
intelectual.
Figura 46. Balanced Scorecard
Fuente: Autoria Propia
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CAPITULO VI: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.1. Estudio de Costos

6.1.1. Inversion

Tabla 36.

Inversion inicial Nunchi

INVERSION $ 5.948,05
Maquina para sublimacion8en1  $ 800,00
Impresora EPSON $ 300,00
Computadora $ 700,00
Mesa de trabajo $ 150,00
Cocina con horno $ 400,00
Refrigerador $ 600,00
Batidora $ 70,00
Sanduchera $ 70,00
Utensilios de cocina $ 500,00
Moldes $ 20,00
Articulos de papeleria $ 20,00
Inventarios $ 2.318,05

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Encarnacion

Para iniciar este negocio se requiere $5.948,05 monto que sera financiado en su

totalidad por un aporte de la gerente/propietaria del mismo, al ser un rubro

relativamente bajo.

6.1.2. Costos Fijos

Tabla 37.
Costos Mano de Obra

MANO DE OBRA

Cargo Dias Sueldo  XIlI XIV  Vacaciones Fondosde Aporte Total
laborados Sueldo Sueldo Reserva Patronal
Gerente 350 $840,00 $70,00 $33,33 $35,00 $69,97  $93,66 $1.141,97
Obrero 250 $400,00 $33,33 $33,33 $16,67 $33,32 344,60 $561,25
Obrero 100 $160,00 $13,33 $33,33 $6,67 $13,33  $17,84 $244,50
Mensual $1.947,72
Anual $23.372,64

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Ana Encarnacion
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El monto a pagar anualmente con respecto a la nGmina de la empresa es de

$23.372,64.

Tabla 38.

Costos Fijos anuales Nunchi

COSTOS FIJOS $ 27.719,64
Arriendo bodega $ 600,00
Servicios basicos $ 900,00
Sueldos obreros $ 9.669,06
Sueldo gerente $ 13.703,58
Marketing $ 2.505,00
Software lllustrator y Photoshop $ 42,00
Tinta para sublimacién $ 180,00
Papel para sublimacién $ 30,00
Cinta adhesiva térmica $ 15,00
Tinta impresora $ 60,00
Patente municipal $ 15,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Ana Encarnacion

Los costos fijos que debe cubrir la empresa de forma anual ascienden a

$27.719,64 independientemente del nivel de ventas que maneje.

6.1.3. Materia Prima Directa por producto

Tabla 39.

Costos Variables por producto

Caja de chocolates

Arreglos frutales

chocolate negro 550gr $ 2,67 chocolate blanco 100gr $ 0,85
leche 50gr $ 0,05 chocolate negro 80gr $ 0,49
crema de leche 200cc $ 1,54 12 fresas $ 0,48
naranja 1 unidad $ 0,05 1/4 pifa $ 0,25
caja de madera $ 1,35 4 mondadientes $ 0,01
Costo Variable $ 5,65 12 palillos de madera $ 0,10
Cojines recipiente ceramica $ 1,00
cojin $ 1,90 espumaflex $ 0,10
bolsa biodegradable $ 0,40 colorante vegetal 3 sobres  $ 1,36
Costo Variable $ 2,30 12 uvas verdes $ 0,45
Camiseta tarjeta $ 0,17
camiseta $ 2,00 Costo Variable $ 5,24
bolsa biodegradable $ 0,40 Postres
Costo Variable $ 2,40 fondant 300gr $ 1,93
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Peluche 4 palillos chinos $ 0,01
peluche $ 12,25 harina 100gr $ 0,19
hilo de bordar 1 madeja $ 3,00 azucar 50gr $ 0,05
Costo Variable $ 15,25 aceite 25ml $ 0,04
Marco con fotos mantequilla 125¢g $ 0,29
marco de madera $ 1,30 1 huevo $ 0,15
luces led $ 3,33 leche 50ml $ 0,05
barra de silicona $ 0,15 polvo para hornear 5gr $ 0,02
9 ganchos de ropa $ 0,49 esencia de vainilla 10gr $ 0,11
6 fotos $ 1,00 sal2gr $ 0,00
3 mensajes impresos $ 0,50 manteca 100gr $ 0,16
caja de metal $ 0,89 azucar glas 250gr $ 0,51
Costo Variable $ 7,66 8 empaque cupcakes $ 0,12
Portarretrato caja de madera $ 1,35
portarretrato $ 1,81 Costo Variable $ 4,96
pegamento 50gr $ 0,13 Desayunos
confeti $ 0,30 6 naranjas $ 0,30
diamantina $ 0,30 2 huevos $ 0,30
foto $ 1,00 2 reb pan de molde $ 0,11
caja de metal $ 0,89 1 reb mortadela $ 0,16
Costo Variable $ 4,43 1reb queso $ 0,20
Copas mantequilla 50gr $ 0,12
2 copas de cristal $ 0,33 leche 200gr $ 0,18
caja de madera $ 1,35 café 20gr $ 0,04
Costo Variable $ 1,68 azucar 30 gr $ 0,03
Tazas 1 banana $ 0,10
taza $ 0,85 1/4 pifa $ 0,25
bolsa biodegradable $ 0,40 1 manzana $ 0,25
Costo Variable $ 1,25 9uvas $ 0,34
Arreglos florales 1 Kiwi $ 0,25
base de madera $ 1,00 1 cupcake $ 0,60
esponja para flor $ 0,50 1 caja de madera $ 1,35
7 rosas $ 1,40 Costo Variable $ 4,58
3 girasoles $ 2,40 Set de vinos
10 ramas de hojas $ - 2vinos $ 30,00
5 ramas baby's breath $ 0,53 caja de madera $ 1,35
tarjeta $ 0,17 Costo Variable $ 31,35
Costo Variable $ 6,00
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Ana Encarnacion
6.2. Punto de Equilibrio
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Tabla 40.
Punto de Equilibrio en ddlares
10%
Productos Unidades Precio Community Manager MPD Cv
(costo tercerizado)
Chocolates 346 $ 10,00 $1,00 $ 5,65 $ 6,65
Cojines 262 $ 15,00 $1,50 $2,30 $ 3,80
Peluches 310 $30,00 $3,00 $15,25 $ 18,25
Marcos con 293 $15,00 $1,50 $ 7,66 $9,16
fotos
Camisetas 314 $10,00 $1,00 $ 2,40 $ 3,40
Portarretratos 266 $ 10,00 $1,00 $4,43 $5,43
Copas 262 $8,00 $0,80 $1,68 $2,48
Tazas 296 $6,00 $ 0,60 $1,25 $1,85
Set de vinos 286 $ 40,00 $4,00 $31,35 $ 35,35
Arreglos 327 $20,00 $2,00 $ 6,00 $ 8,00
florales
Arreglos 305 $20,00 $2,00 $5,24 $7,24
frutales
Postres 328 $12,00 $1,20 $4,96 $6,16
Desayunos 304 $ 20,00 $2,00 $ 4,58 $ 6,58
VENTAS $ 64.853,00
COSTOS VARIABLES $ 34.301,84
MARGEN DE CONTRIBUCION 47%
COSTOS FIJOS $27.719,64
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 58.842,35

Fuente: Trabajo de Titulacion
Elaborado por: Ana Encarnacion

La empresa debe alcanzar un nivel de ventas anual de $58.842,35 para estar en
equilibrio, es decir, cubrir sus costos y obtener una utilidad operativa de cero.

6.3. Proyeccion de Ventas

Para proyectar las ventas de Nunchi, se parte con los datos que aport6 el estudio
de mercado para el afio 2021, a partir de ello se aplican algunas variables
importantes como el crecimiento del PIB y la tasa de inflacion del pais en
promedio de los ultimos cuatro afos, la tasa de variacion poblacional del Azuay
del dltimo censo realizado y la tasa de crecimiento del salario basico unificado de

los dltimos cinco afios, esta informacién se obtuvo en la pagina del BCE y el INEC.
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Afios 2021 2022 2023 2024 2025
Productos Unidades Precio Unidades Precio Unidades Precio Unidades Precio Unidades Precio

Chocolates 346 10 362 10 380 10 398 11 417 11
Cojines 262 15 274 15 288 16 301 16 316 17
Peluches 310 30 325 31 340 31 356 32 373 33
Marcos con fotos 293 15 307 15 322 16 337 16 353 17
Camisetas 314 10 329 10 345 10 361 11 378 11
Portarretratos 266 10 279 10 292 10 306 11 320 11
Copas 262 8 274 8 288 8 301 9 316 9
Tazas 296 6 310 6 325 6 340 6 356 7
Set de vinos 286 40 300 41 314 42 329 43 344 44
Arreglos florales 327 20 343 20 359 21 376 21 394 22
Arreglos frutales 305 20 320 20 335 21 351 21 367 22
Postres 328 12 344 12 360 13 377 13 395 13
Desayunos 304 20 318 20 334 21 349 21 366 22
|Ventas proyectadas 64853 69581 74654 80096 85936

tasa de inflacion 2,42%

tasa de crecimiento del PIB 0,54%

tasa de crecimiento poblacional 1,90%

tasa de crecimiento del SBU 2,25%

Figura 47. Proyeccion de Ventas
Fuente: Trabajo de Titulacion

Para pronosticar las unidades vendidas se emple6 los factores inflactores: tasa de crecimiento del PIB, poblacion del

Azuay y sueldo basico unificado. Para el precio se aplico la tasa de inflacion del pais.
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A continuacidon se proyectan los costos por materia prima directa, para esto se utilizan las unidades pronosticadas

anteriormente y al costo unitario de MPD se le aplica como factor inflactor a la tasa de inflacion del pais.

Afos 2021 2022 2023 2024 2025
Productos Unidades MPD  Unidades MPD Unidades MPD Unidades MPD Unidades MPD
Chocolates 346 6 362 6 380 6 398 6 417 6
Cojines 262 2 274 2 288 2 301 2 316 3
Peluches 310 15 325 16 340 16 356 16 373 17
Marcos con fotos 293 8 307 8 322 8 337 8 353 8
Camisetas 314 2 329 2 345 3 361 3 378 3
Portarretratos 266 4 279 5 292 5 306 5 320 5
Copas 262 2 274 2 288 2 301 2 316 2
Tazas 296 1 310 1 325 1 340 1 356 1
Set de vinos 286 31 300 32 314 33 329 34 344 34
Arreglos florales 327 6 343 6 359 6 376 6 394 7
Arreglos frutales 305 5 320 5 335 6 351 6 367 6
Postres 328 5 344 5 360 5 377 5 395 5
Desayunos 304 5 318 5 334 5 349 5 366 5
|Costo Proyectado (MPD) 27817 29844 32020 34355 36859 |

Figura 48. Proyeccién de costos variables
Fuente: Trabajo de Titulacion

Ana Maria Encarnacion Calle 125



6.4. Célculo de la Depreciacion de los Activos

Tabla 41.
Tabla de Depreciacién

Valor activo Vida Valor residual  Depreciacion anual
atil

Maquina para $ 800 5 % 160 128
sublimacion 8 en 1

Impresora EPSON $ 300 5 % 60 $ 48
Computadora $ 700 5 % 140 $ 112
Mesa de trabajo $ 150 10 $ 15 $ 14
Cocina con horno $ 400 10 $ 40 $ 36
Refrigerador $ 600 10 $ 60 $ 54
Batidora $ 70 10 $ 7 0 $ 6
Sanduchera $ 70 10 $ 7 $ 6
Utensilios de cocina  $ 500 10 $ 50 $ 45
Moldes $ 20 10 $ 2 % 2
Articulos de $ 20 10 $ 2 $ 2
papeleria

Total Inversién $ 3.630  Total Depreciacién anual $ 453

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Encarnacion
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6.5. Estado de Resultados

Afios 2021 2022 2023 2024 2025

Ventas $ 64.853,00 $69.581,09 $ 74.653,88 $ 80.09650 $ 85.93591
Costo de Ventas: $ 39.327,60 $41.61768 $ 44.06159 $ 46.670,24 $ 49.455,32
Materia Prima Directa $ 27.816,54 $29.84450 $ 32.020,30 $ 34.354,73 $ 36.859,36
Mano de Obra Directa $ 9.669,06 $ 9.886,61 $ 10.109,06 $ 10.336,51 $ 10.569,08
Otros costos de fabricacion $ 1.842,00 $ 188658 $ 193223 $ 1.97899 $ 2.026,88
Utilidad Bruta $ 2552540 $ 2796340 $ 3059229 $ 3342626 $ 36.480,59
Gastos de administracién:  $ 13.703,58 $ 14.01191 $ 14.327,18 $ 14.64954 $ 14.979,16
Sueldos $ 13.703,58 $ 14.011,91 $ 14.327,18 $ 14.64954 $ 14.979,16
Gastos de ventas: $ 899030 $ 9.66351 $ 10.387,22 $ 11.16523 $ 12.001,62
Community manager $ 6.48530 $ 6.958,11 $ 7.46539 $ 8.009,65 $ 859359
Marketing $ 250500 $ 2.70540 $ 292183 $ 3.15558 $ 3.408,02
Utilidad Operativa $ 283152 $ 428798 $ 587788 $ 761149 $ 9.499,81
Depreciaciones $ 45270 $ 452,70 $ 452,70 $ 452,70 $ 452,70

Gastos financieros $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad Antes de Part. $ 237882 $ 383528 $ 542518 $ 7.158,79 $ 9.047,11
Participacion trabajadores $ 356,82 $ 57529 $ 813,78 $ 1.07382 $ 1.357,07
Utilidad Antes de Imp. $ 202200 $ 325999 $ 461141 $ 6.08497 $ 7.690,05
Impuesto a la renta $ 50550 $ 81500 $ 1.152,85 $ 152124 $ 1.92251
Utilidad Neta $ 151650 $ 244499 $ 345855 $ 4563,73 $ 5.767,53

Figura 49. Estado de resultados proyectado
Fuente: Trabajo de Titulacion

En primer lugar se ubican las ventas proyectadas anteriormente en ventas y los
costos pronosticados de materia prima directa. Para proyectar la mano de obra
directa y los sueldos administrativos se usa como factor inflactor a la tasa de
crecimiento del sueldo basico unificado del pais. En el rubro otros costos de
fabricacion se aplica la tasa de inflacion y para el incremento del presupuesto de
marketing se utiliza la tasa del 8% fijada en el capitulo Plan de Marketing. Se
considera los gastos financieros por el préstamo inicial durante cinco afios y se

calcula el 15% de participaciones y el 25% de impuestos.
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6.6. Flujo de Efectivo Proyectado

Afios 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos de Efectivo
Ventas $ 64.853,00 $ 69.581,09 $ 74.653,88 $ 80.096,50 $ 85.93591

Egresos de efectivo

Mag, equipos e insumos $ (3.630,00)
Inventarios $ (2.318,05)
Total Inversién Inicial $ (5.948,05)

Materia Prima

Mano de Obra

Otros costos de fabricacion
Gastos de administracién
Gastos de ventas

(27.816,54) $ (29.844,50) $ (32.020,30) $ (34.354,73) $ (36.859,36)
(9.669,06) $ (9.886,61) $ (10.109,06) $ (10.336,51) $ (10.569,08)
(1.842,00) $ (1.886,58) $ (1.93223) $ (1.97899) $ (2.026,38)
(13.703,58) $ (14.011,91) $ (14.327,18) $ (14.649,54) $ (14.979,16)
$
$
$

(8.990,30) $ (9.66351) $ (10.387,22) $ (11.16523) $ (12.001,62)

R A R T

Depreciaciones (452,70) $  (452,70) (452,70) $ (452,70) $ (452,70)
Intereses - $ - - $ - $ -

Utilidad antes Participaciones $ 237882 $ 383528 $ 542518 $ 7.158,79 $ 9.047,11
Participaciones $ (356,82) $ (57529) $ (813,78) $ (1.07382) $ (1.357,07)
Utilidad antes Impuestos $ 202200 $ 325999 $ 461141 $ 6.08497 $ 7.690,05
Impuestos $ (50550) $ (815,00) $ (1.152,85) $ (1.521.24) $ (1.922,51)
Utilidad despues IP $ 151650 $ 244499 $ 345855 $ 4563,73 $ 5.767,53
Depreciaciones $ 452,70 $ 452,70 $ 45270 % 452,70 $ 452,70
Valor residual $ 360,00
Inversién inventarios $ 128490 $ 2580,72 $ 1566,72 $ 2.883,08 $ 1.891,13
Recuperacion de inventarios $ 10.206,55

FLUJONETODE EFECTIVO $ (5.948,05) $ 684,30 $ 316,97 $ 234453 $ 213334 $ 14.895,66

[Recuperacion de Inversion $ (5.94805) $ (5.358,64) $ (5.12348) $ (3.62532) $ (2.45115) $ 4.610,38 |

Tasa de Descuento 16,10% Financiacion Tasa Peso
VAN $ 4.610,38 Préstamo bancario 9,25% 0%
TIR 33,02% Capital propio 16,10% 100%

Figura 50. Flujo de efectivo proyectado
Fuente: Trabajo de Titulacion

e 8,50% Es la tasa pasiva que paga CREA anualmente por las inversiones
gue realicen las personas naturales.

e 16,10% Es latasa anterior mas el 7,6% por el riesgo pais.

Analizando el flujo de efectivo en relacion al estado de resultados, se aprecian
ciertas diferencias significativas, por una parte aqui se suman las depreciaciones
gue se restaron previamente, al no representar una salida real de efectivo, y se
incluye la inversion realiza al inicio del negocio y en el quinto afio se incluye el

valor residual.
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El Valor Actual Neto de este modelo de negocios es positivo, o que indica que es
atractivo para la inversion pues se trata de una empresa rentable. Esta hipotesis
se ratifica con la Tasa Interna de Retorno que es mayor a la tasa de descuento
(costo de capital promedio ponderado), sin embargo ésta es alta debido a que la
inversion es baja en relacion a los beneficios que produce. La inversion se

recupera en el quinto afio de operaciones del negocio.

6.7. Analisis de Rentabilidad

Tabla 42.

Analisis de rentabilidad de Nunchi

Anos 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Bruta/Ventas 39,4% 40,2% 41,0% 41,7% 42,5%
Utilidad 4,4% 6,2% 7,9% 9,5% 11,1%
Operativa/Ventas

Utilidad AP&l/Ventas 3,7% 5,5% 7,3% 8,9% 10,5%
Utilidad Neta/Ventas 2,3% 3,5% 4,6% 5,7% 6,7%

Fuente: Trabajo de Titulacion
Elaborado por: Ana Encarnacion

De acuerdo a los datos presentados en esta tabla, podemos ver que los gastos
administrativos y de ventas se estan quedando con una buena parte de los
beneficios generados por la empresa, pues el valor de sueldos y salarios es el
mas elevado que se debe cubrir, sin embargo se cuenta con una rentabilidad
positiva que se encuentra en crecimiento, lo que es atractivo para la inversion y

muestra que este emprendimiento es rentable para operar.

6.8. Analisis de Sensibilidad

Tabla 43.
Andlisis de sensibilidad con respecto a la cantidad de unidades vendidas al afio.
Demanda anual Nunchi (unidades) VAN TIR
21.673
16% 3.468 -$2.994,67 4,92%
17% 3.684 $ 779,27 18,98%
18% 3.901 $4.610,38 33,02%
19% 4.118 $ 8.396,49 46,67%
20% 4.335 $12.145,13 59,96%
21% 4.551 $ 15.924,18 73,12%
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22% 4.768 $19.691,74 85,96%
23% 4.985 $ 23.503,97 98,65%
24% 5.201 $ 27.308,96 111,01%
Tasa de Descuento 16,10%

Fuente: Trabajo de Titulacion
Elaborado por: Ana Encarnacion

Bajo una demanda anual del 17% (3.684 regalos) el proyecto deja de ser rentable,

pues el VAN se vuelve negativo y la TIR es menor que la tasa de descuento.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1. Aporte Académico

En el proceso académico que desempefia la Universidad de Cuenca para formar
profesionales con calidad y calidez, los docentes representan un pilar fundamental
al contribuir impartiendo no solo sus conocimientos sino también sus experiencias
en el ambito laboral y personal, de manera que los estudiantes puedan alcanzar
las destrezas y aptitudes necesarias para desempefiarse adecuadamente en las
diversas areas de trabajo que le correspondan.

En base a esto, este modelo de negocios que se ha elaborado es un importante
instrumento para gestionar el emprendimiento que se pretende implementar en la
ciudad de Cuenca al desarrollar estrategias alineadas a su mision y vision, que
ayuden a cumplir los objetivos de la empresa generando rentabilidad y
sostenibilidad a la vez que forman parte en la dinamizacién de la economia en el
cantén, misma que se ha visto afectada seriamente debido a varios factores del

macro entorno principalmente la pandemia mundial de este afio.

7.2. Conclusiones

e Se determind que la industria manufacturera es el principal sector de
generacion de valor agregado en la economia ecuatoriana, representando el
13,6% del PIB (Ekos, 2019), por consiguiente, las empresas que forman parte
de ella tienen muchas posibilidades de crecer y desarrollarse exitosamente en
el mercado nacional.

e En la ciudad de Cuenca existe una competencia moderada en cuanto a tiendas
de regalos pues no todas ofrecen el nivel de calidad y diferenciacion que
demanda el mercado, ademas no se requiere un monto alto para la inversion en
este ecommerce pero tiene muchas opciones como sustitutos por lo cual es
importante la reputacion de la marca para mantener el nivel de clientes.

e Aprovechando el continuo crecimiento del comercio electronico en el pais se
implementara este emprendimiento de regalos en la ciudad, empleando la gran

variedad de opciones en cuanto a canales de distribucion, métodos de pago y
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facturacion electronica; asi la empresa sera mas eficiente en la operacion y
aumentara su capacidad de respuesta.

¢ En la metodologia Canvas se definio que la oferta de valor de Nunchi estara
centrada en la rapidez de la entrega y personalizacion completa del producto,
ademas de un servicio integral en linea y apoyo al cuidado ambiental. Se
enfatizo en que se debe mantener un trato cordial e inmediato con los usuarios
para optimizar la calidad del servicio y se estructuro los costos y proveedores
para el negocio.

e Al desarrollar la investigacion de mercado, a través de las encuestas virtuales
se determiné que el nivel de aceptaciéon de la empresa en Cuenca es del 85% y
se conocié ademas que son los adultos jovenes varones quienes tienden a
adquirir en mayor medida estos productos por lo cual Nunchi se enfocara con
mayor énfasis en esta parte del segmento de mercado.

e Se determind que la demanda para la empresa sera de 21.673 regalos por afio,
pero tras un andlisis de la realidad del mercado solo se considerd el 18% de
esta para el andlisis econdmico financiero.

e Las estrategias de Marketing apropiadas para este negocio se implementaran
de manera constante conforme al crecimiento de la empresa, estan se refieren
a diversificar los productos y precios para abarcar un mayor namero de clientes,
efectuar publicidad en linea y ofrecer beneficios a los clientes para atraerlos.

e Se escogié a la empresa de delivery “Zervi” para brindar el servicio a domicilio
debido a que los costos son menores y resulta mas factible para una empresa
gue recién va a iniciar sus actividades, también se decidié que los pedidos no
solo se receptaran en la pagina web de Nunchi sino también en sus cuentas de
Facebook, Instagram y WhatsApp por recomendacion de los participantes del
Focus Group.

e Se determino que la capacidad de produccién de la empresa es de 2.600 horas
al afo y cubriendo la demanda del mercado se utilizaria un 49% de la
capacidad maxima.

e En cuanto a los requisitos legales para que funcione este negocio virtual, solo

se necesita inscribir al gerente en el RUC, obtener una patente municipal y
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7.

cumplir las obligaciones tributarias, por consiguiente, no existe ningun
impedimento legal para abrir esta hueva empresa en el canton Cuenca.

Al levantar la informacion econdmica y financiera, se realizd el costeo de los
articulos y se determiné que la inversion para esta tienda de regalos es de
$5.948,05 y la utilidad neta en el primer afio seré de 2,3%.

Para determinar el precio de venta se tom6 como referencia los precios de la
competencia, pues al tratarse de una empresa nueva en el mercado se debe
ofrecer precios atractivos que permitan atraer clientes y retenerlos ademas de
cubrir sus costos fijos y variables.

Se cumplié con todos los objetivos del trabajo de titulacién que eran desarrollar
el plan estratégico, estudio de mercado, plan de marketing, estudio técnico y
plan financiero, los cuales constituyen el modelo de negocios y servirdn como
punto de partida para la creacion de esta nueva empresa en la ciudad de

Cuenca.

3.  Recomendaciones

Poner en marcha el modelo de negocios propuesto, porque en el estudio
econdmico financiero se demostro su viabilidad al presentar un VAN positivo de
$ 4.610,38, una TIR del 33,02% y un periodo de recuperacion de la inversion al
quinto afio de operaciones.

Aplicar las estrategias de marketing propuestas, como concursos y sorteos de
regalos, promociones con influencers, y publicidad de pago en redes sociales,
para que los productos que se pretenden ofertan se conozcan y se logre un
reconocimiento positivo de la marca y fidelizacion hacia la empresa Nunchi.
Elaborar un presupuesto anual operativo que detalle los costos y gastos que
implican para la empresa el desarrollo de sus actividades productivas con el
objetivo de aprovechar eficientemente los recursos y evitar problemas
financieros.

Programar dentro del POA empresarial, la realizacion de un evento anual que

acerque a los clientes con la empresa para promocionar productos actuales y
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nuevos que aporten al posicionamiento de la marca y productos en el mercado
local con proyeccién hacia el regional.

e Considerar las medidas y protocolos de bioseguridad para precautelar la
seguridad y salud de los clientes en el contexto del covid19 y el giro del negocio
en si, con la finalidad de prevenir errores o inconvenientes que puedan surgir en
las actividades de produccion de la empresa.

e Aunque la TIR es alta se debe considerar la volatilidad del mercado pues los
bienes que oferta la empresa se consideran suntuarios por lo que su demanda
es elastica y pueden cambiar considerablemente en cualquier momento, por
tanto, se deberia realizar un seguimiento mensual al volumen de ventas que
presenta la empresa.

¢ No contratar personal al inicio de operaciones, sera la gerente propietaria quien
desemperie todas las funciones hasta que se alcance un nivel de ventas que
requiera contratar otros empleados, de esta forma la empresa evitara
problemas de liquidez y legales en caso de no obtener ingresos suficientes para
cubrir estos rubros que son los mas elevados dentro de los costos fijos.

e En la etapa de crecimiento del negocio se debe contratar personal calificado
que se adapte a las necesidades de la organizacion y apoye la filosofia
empresarial de manera que trabaje en el cumplimiento de sus objetivos y
garantice la satisfaccion del cliente.

e Realizar un seguimiento a la empresa mediante el Balanced Scorecard que se
planted en el estudio técnico para conocer el nivel de cumplimiento de los
pronésticos realizados y con esto poder tomar acciones pertinentes para
corregir las desviaciones que surjan en la formacion de esta nueva entidad
economica.

e Tras cumplirse con todos los objetivos del trabajo de titulacion que eran la
elaboracion del plan estratégico, estudio de mercado, plan de marketing,
estudio técnico y plan financiero; se recomienda actualizarlos luego de un afio
de que el negocio inicie sus operaciones en la ciudad de Cuenca, con la
finalidad de mejorar sus estrategias y tener un panorama real para modificar las

proyecciones elaboradas en este trabajo.
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FACULTAD DE CIENCIAS ECOHOMICAS ¥ ADMINISTRATIVAS E:Sei?;
ADMINISTRACION DE EMPRESAS Warca

Empague

La presente encuesta tiene como objetivo determinst el nivel de sceptacidn para la . -
B ! ot P 4, ;Conoce establecimientos donde oferten regalos personalizados?

= MO

creacion de una empresa de servicios online gue produce y vende regalos

personalizados con ertrega & domiciio en la ciudad de Cuenca. "MUNCH" Cual?
A f -
brindars azesoria en linea a sus usuarios para la eleccion del producto v ertregard 5. Independienternente de su respuesta anterior, ;estaria dispuesto a

8l pedico &n menos ds 24 haras. comprar en linea un regalo personalizado en nuestra tienda virtual

EDAD GEHERO HUNCHIZ
19 a24 afios __ Femenino ___ s N
25 &34 afins _ Mazculino

6. De log siguientes productos que pretende ofertar esta nueva empresa,

35 a 44 afioz . . .
- £ Cuél o cuiles prefiere comprar usted con mayor frecuencia?

DOMICILIO

fuay Frecuentemente | Ocasionalmente | FRarmmente | Hunca
Tona urbana frecuentemente
Agendas
Fona rural Thooomles
1. ;Usted compra o compraria regalos? Libretaz
Caojines
s MO Peluches
* 5 la rezpuesta es "NO" zeterming la encuesta, caso contrario continde, Warcos con fotos
. . - _ Camisetas
2. :En donde adquiere con mayor frecuencia los obsequios ? Farificaios
by i Portaretratos
frecUsMtements Frecuentemente | Ocasionalmente Raramente Munca Topas
Tiendas Tazas
Cerrtros: Set de vinos
comerciales DeEtaEs
Elazares Arreglos florales
ETEIE Termos
I rrtgrn = Arreglos fritales
Postres
Desayunos
3. ;Cuil de los siguientes aspectos considera mas importante al momento
de comprar un obsequio? 7. ;Cuantas veces en un afho compraria usted un regalo en nuestra tienda
haay hderadamerte Paca <in virtual?
importante Impartante importante importante importancia
Calidad 1-5 _

Anexos 1. Encuesta aplicada en el estudio de mercado — parte 1.
Fuente: Autoria Propia
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G—10
11 -15
16 —20

8. ;Cuales son las fechas de mayor frecuencia en que usted compra un

regalo?

[N

b
frecuentements

Frecuentemente

Ocasionalmente

Raramente

Nunza

Dia de
renes

San
Walertin

Dia de Ia
Mujer

Dia de Ia
Madre

Dia del
Padre

Dia del Mino

Dia del
Hombre

Mavidad

Cumpleanos

Aniversarios

9, ; Qué opcidn de pago digital prefiere utilizar ?

Depdsito bancario

Transferencia bancaria
Tarjeta de crédito o débito

Ctro:

10. :Por qué medio digital le gustaria recibir informacion de nuestros

productos?
Correo electrdnico
Facehook
Instagram
WhatzApp
Tweitter
Wolantes

Anexos 2. Encuesta aplicada en el estudio de mercado - parte 2.

Fuente: Autoria Propia

Ana Maria Encarnacion Calle

11. (:Le gustaria que el empaque de su regalo tuviera una funcionalidad
extra? (hecho con un material y disefio para que usted lo pueda reutilizar)

S MO

12.  :Legustaria que la empresa ofertara una opcion de tarjetas de regalo?
{Usted compra una de éstas tarjetas y la obsequia a otra persona, guien
podra elegir uno de los regalos que incluya la tarjeta)

= [Rle]
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'.—'T— Encuesta de Aceptacian Munchi (respuestas)mosof't Excel S — | — | iv‘-?-]
Insertar Dizefio de pagina Farmulas Datos Revisar Wista [} @ o B E3
=S W Cortar A =_[= . = i . E],__I T o Cam T === X Autosuma ~ :\7 K
J 2 Copiar - Arial - = j B = Ajustar texto General = J_‘J‘,j —_id =5 _r\ _:_I j - 7 }3
P g coprtumta| N &8 = S | Ecomnycrrs | 8 0% w8 T, Sui e | weter S o | o, DR B
Portapapeles Fuente Alineacian Mamera Estilos Celdas Modificar
A1 - S | Marcatemporal v
A B c D E F G H | a|
1 |Marca tempaoral |EDAD GENERD DOMICILIO 1. iUsted compra o comg2. i En dénde adguiere co2. j En dénde adguiere co2. ;j En ddnde adguiere co2. jEn dénde adgu =
2 7262020 11:41:44 35 a 44 afios Femenino Zona urbana Si Raramente Wuy frecuentemente Ocasionalmente Ocasionalmente
3 FEATR020 14:25:53 15 a 24 afios Fermening Lona urbana Si Rararnente huy frecuentermente Cicasionalmente Rararnente
4 FERATR02014:27:15 15 a 24 afios Fermening Lona rural Si Frecuenternente CQcasionalmente hluy frecuenternente Rararnente
] FEAT02014:28:15 25 2 34 afios Masculing Zona urbana S Ocasionalmente Muy frecuentemente Ocasionalmente Ocasionalmente
B FEA72020 14:29:06 15 a 24 afios Fermenino Zona urbana =l Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Munca
7 FEA72020 14:29:48 25 2 34 afios Masculino Zona urbana Mo
g FIAT2020 14:29:51 25 234 afios Fermening Zona rural Si Frecuenternente Muy frecuentermente Frecuenternente Frecuentermente
] FIATI2020 14:30:12 15 a2 24 afios Masculing Zona urbana Si Murca Frecuentemente Munca Muy frecuenternent
1o FIAT2020 14:30:19 15 2 24 afios Fermening Zara rural Si Muy frecuentemente Rararnente Munca DOcasionalmente
11 FIAT2020 14:31:02 25 2 34 afios Fermening Zara rural Si Muy frecuentemente Muy frecuentermente Ocasionalmente Frecuentarmente
12 FIATA020 14:32:28 35 2 44 afios hWasculing Zara rural Si Rararnente Ocasionalmente Frecuenternente DOcasionalmente
13 FIAT2020 14:32:58 35 a 44 afios tasculing Zana rural Si Raramente Ocasionalmente Frecuentemente DOcasionalmente
14 FIAT2020 14:335:45 15 a 24 afios tasculing Zana rural Si Fracuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente
15 FIAT2020 14:36:15 15 a 24 afios Femenina Zana urbana Si Ocasionalmente MWuy frecuentemente Ocasionalmente Raramente
16 FIAT2020 14:37:15 25 a 34 afios Femenina Zana urbana Mo
17 FIA7R020 143737 15 a 24 afios hlasculing Zona urbana Si Frecuentemente MWuy frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente
18 FIA72020 143744 25 a 34 afios Femenino Zona urbana Si hiuy frecuentemente MWuy frecuentemente Wiuy frecuentemente hiuy frecuentement
19 272020 14:39:09 15 a 24 afios hlasculing Zona urbana Si Ocasionalmente MWuy frecuentemente Frecuentemente Raramente
20 272020 14:40:13 25 a 34 afios Fernenino Zona urbana Si Raramente Frecuenternente Rararnente Rararnente
21 FRA72020 14:42:16 15 a 24 afios Fernenino Zona rural Si Frecuenternente Ocasionalmente Ocasionalmente Munca
22 FRAT2020 14:42:18 25 a 34 afios hasculing Zona rural Si tuy frecuentemente Frecuentemente Frecuenternente Frecuentermente
23 G020 14:47:14 25 a2 34 afios Masculing Zona rural S Muy frecuentemente Muy frecuentemente Muy frecuenternente Muy frecuenternent
24 FEA72020 14:48:56 15 a 24 afios Masculino Zona urbana =l Fracuenternente Fracuenternente Ocasionalmente Ocasionalmente
25 FEATONMN 14-R1-AR 26 2 34 afins Masrulinn Fnna urhana Si Orasinnalmente ki frernentaments Frarnentements Crasinnalments ™
M 4 » M| Respuestas de formulario 1
eted [EEE w006 ) 0 @

Anexos 3. Resultados de la encuesta en formato Excel.

Fuente: Encuesta

Ana Maria Encarnacion Calle
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Archivo

Editar

Ver Datos

Transformar

Analizar

Graficos

Utilidades

Ampliaciones

Ventana

Ayuda

UNIVERSIDAD DE CUENCA

E=Hiol™c

2 - BLl H 2

2i Q@

=1 |
|

Nombre || Tipo || Anchura || Decimales" Etiqueta || Valores || Perdidos || Columnas || Alineacidn || Medida || Rol
1 Edad Cadena 12 0 Ninguno Ninguno 12 lzquierda &5 Mominal “w Entrada
2 Género Cadena 9 0 {Femenino, ... Ninguno 9 lzquierda & Nominal ™ Entrada
3 Domicilio Cadena " 0 {Zona rural, ... Ninguno " lzquierda &5 Mominal “w Entrada
4 Preguntal Cadena v 0 {Mo, 2}... Ninguno 9 lzquierda & Nominal ™ Entrada
5 Pregunta2tienda Cadena 67 0 {Frecuente... Ninguno 13 lzquierda &5 Mominal “w Entrada
[ PreguntaZcentroscomerciales  Cadena ] 0 {Frecuente_.. Ninguno 24 lzquierda & Nominal “ Entrada
7 PreguntaZbazares Cadena 67 0 {Frecuente... Ninguno 15 lzquierda &5 Mominal “w Entrada
8 Pregunta2florerias Cadena 69 0 {Frecuente_.. Ninguno 14 lzquierda & MNominal “ Entrada
9 Pregunta2papelerias Cadena 70 0 {Frecuente... Ninguno 16 lzquierda &5 Mominal “w Entrada
10 Pregunta2internet Cadena 68 0 {Frecuente_.. Ninguno 14 lzquierda & MNominal “ Entrada
1 Pregunta3calidad Cadena 105 0 {Importante,... Ninguno 13 lzquierda &5 Mominal “w Entrada
12 Preguntaitamafio Cadena 104 0 {lmportante, .. Ninguno 13 lzquierda & MNominal “ Entrada
13 Pregunta3disefio Cadena 104 0 {lmportante,_.. Ninguno 13 lzquierda & Nominal ™ Entrada
14 Pregunta3precio Cadena 104 0 {Importante,... Ninguno 13 lzquierda &5 Nominal “ Entrada
15 Pregunta3marca Cadena 103 0 {lmportante,_.. Ninguno 14 lzquierda & Nominal “ Entrada
16 Pregunta3empaque Cadena 105 0 {Importante,... Ninguno 15 lzquierda &5 Nominal “ Entrada
17 Preguntad Cadena 65 0 {Mo, 2}... Ningunao 10 lzquierda & Nominal “ Entrada
18 Preguntad.1 Cadena 214 0 Minguno Ninguno 13 = lzquierda b Mominal “ Entrada
19 Preguntas Cadena 143 0 {Mo, 2}... Ninguno 9 = lzquierda ) Mominal “ Entrada
20 Preguntabagendas Cadena 141 0 {Frecuente_.. Ninguno 15 £ |zquierda &> Mominal “ Entrada
21 Preguntabchocolates Cadena 144 0 {Frecuente... 'Ninguno 16 = lzquierda ) Mominal ™ Entrada
22 Pregunta6libretas Cadena 142 0 {Frecuente_.. Ninguno 15 £ |zquierda &> Mominal “ Entrada
23 Preguntabcojines Cadena 141 0 {Frecuente... 'Ninguno 13 = lzquierda ) Mominal ™ Entrada
24 Preguntabpeluches Cadena 142 0 {Frecuente... Ninguno 17 = lzquierda &5 Mominal “w Entrada
25 Preguntabmarcos Cadena 150 0 {Frecuente_.. Ninguno 14 £ lzquierda | & Mominal ™ Entrada
E1] [+]

Kl

i ge s ista g variaes
|

Ana Maria Encarnacion Calle

Anexos 4. Resultados de la encuesta en SPSS - parte 1.
Fuente: Encuesta

[IBM SPSS Statistics Processor esta listo |

[Unicode:oN |
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Archivo  Editar Ver Datos

Transformar

Analizar

Graficos

Ampliaciones

Wentana  Ayuda

=10

= BLE B B

Lﬂ%’ @

Visible: 52 de 52 variables

[ &4 Edad | &aGenero | & Domicilio | & Preguntat | & Pregunta2tienda | & Pregunta2centroscomerciales || &h Prequntabazares | & PreguntaZfiorerias | & PreguntaZpapelerias | &k Pregur
1 35 a 44 afio Femenino Zona urbana Si Raramente Muy frecuentemente Ocasionalmente Ocasionalmente MNunca MNunca
2 15 a 24 afio Femenino Zona urbana Si Raramente Muy frecuentemente Ocasionalmente Raramente Ocasionalmente Muy frecue
3 15 a 24 afio Femenino Zona rural Si Frecuentemente COcasionalmente Muy frecuentemente Raramente Frecuentemente Raramente
4 25 a 34 afio Masculino Zona urbana Si Ocasionalmente Muy frecuentemente Ocasionalmente Ocasionalmente Ocasionalmente Muy frecue
5 15 a 24 afio Femenino Zona urbana Si Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Nunca Raramente Raramente
6 25 a 34 afio Masculino Zona urbana MNo
7 25 a 34 afio Femenino Zona rural Si Frecuentemente Muy frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Muy frecue
8 15 a 24 afio Masculino Zona urbana Si Nunca Frecuentemente Nunca Muy frecuentemente  Munca Ocasionalr
9 15 a 24 afio Femenino Zona rural Si Muy frecuentemente Raramente Nunca Ocasionalmente Frecuentemente MNunca
10 25 a 34 afio Femenino Zona rural Si Muy frecuentemente Muy frecuentemente Ocasionalmente Frecuentemente Raramente Raramente
" 35 a 44 afio Masculino Zona rural Si Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Ocasionalmente Frecuentemente MNunca
12 35 a 44 afio Masculino Zona rural Si Raramente Ocasionalmente Frecuentemente Ocasionalmente Frecuentemente Munca i
13 15 a 24 afio Masculing Zona rural Si Fracuentementa Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuenter
14 15 a 24 afio Femenino Zona urbana Si Ocasionalmente Muy frecuentemente Ocasionalmente Raramente Raramente Muy frecue
15 25 a 34 afio Femenino Zona urbana Mo
16 15 a 24 afio Masculino Zona urbana Si Frecuentemente Muy frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Raramente Frecuentert
17 25 a 3 afio Femenino Zona urbana Si Muy frecuentemente Muy frecuentemente Muy frecuentemente Muy frecuentemente  Frecuentemente Raramente
18 15 a 24 afio Masculino Zona urbana Si Ocasionalmente Muy frecuentemente Frecuentemente Raramente Ocasionalmente MNunca
19 25 a 34 afio Femenino Zona urbana Si Raramente Frecuentemente Raramente Raramente Muy frecuentemente MNunca
20 15 a 24 afio Femenino Zona rural Si Frecuentemente Ocasionalmente Ocasionalmente Nunca Raramente Ocasionaln
21 25 a 34 afio Masculino Zona rural Si Muy frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuentemente Frecuenter
22 25 a 34 afio Masculino Zona rural Si Muy frecuentemente Muy frecuentemente Muy frecuentemente Muy frecuentemente  Muy frecuentemente Muy frecue
23 15 a 24 afio Masculino Zona urbana Si Frecuentemente Frecuentemente Ocasionalmente Ocasionalmente Raramente Ocasionalr_|

IT”IH‘; U afin Mazruling Zana urhana Qi Nrazianalmants i fraruantamants Eraruantamants Neasinnalmanta Neasianalmants Mo Frnrll}nll
=

Vista de datos  Vista de variables

Anexos 5. Resultados de la encuesta en SPSS - parte 2.
Fuente: Encuesta

Ana Maria Encarnacion Calle

[IBM SPSS Statistics Processor estalisto | |

|Unicode:on |
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COSTOS VARIABLES

Precio Unidad Precio Unidad Precio Unidad
Chocolate negro 4,85 1kg Base de madera 1 lunidad Huevo 0,15 1lunidad
Leche 0,9 llitro Esponja para flor 0,5 lunidad Polvo para hornear 2,21 500gr
Crema de leche 3,07 400gr Rosa 5 25unidades Esencia de vainilla 1,34 120cc
Naranja 0,05 1unidad Girasol 20 25unidades Sal 0,51 1kg
Cojin 1,9 lunidad Hojas 0 1lramo Manteca vegetal 23,99 15kg
Camiseta 2 lunidad Baby's Breath 0,11 lramo Azlcar glass 1,01 500gr
Peluche 12,25 lunidad Chocolate blanco 8,53 1kg Empaqgue cupcakes 2,03 100unidades
Hilo de bordar 0,75 1 madeja Fresa 1 1libra Pan de molde 1,25 22 rodajas
Marco de madera 1,3 lunidad Pifia 1 lunidad Mortadela 2,85 500gr
Luces led 3,33 ljuego Palillo chino 0,26 180unidades Queso 3,16 450gr
Silicona 0,15 1barra Palillo de chuzo 0,8 100unidades Café 0,22 100gr
Gancho de ropa 1,3 24unidades Recipiente ceramica 1 lunidad Banana 0,1 lunidad
Impresién fotos 0 mensajes 1 1hojaA4d Espumaflex 0,1 1plancha Manzana 0,25 1lunidad
Portarretrato madera 1,81 lunidad Colorante vegetal 1,81 4goteros/10cm3  Kiwi 0,25 1lunidad
Pegamento blanco 0,3 120ml Uva verde 1,5 llibra Caja de madera 1,35 lunidad
Confeti 0,3 1funda pe Fondant de colores 6,43 1000gr Caja de metal 0,89 1lunidad
Diamantina 0,3 l1funda pe Harina 0,93 500gr Bolsa biodegradable 0,4 lunidad
Copa de cristal 2 12unidades Azlcar 4,71 5kg Frasco de vidrio 0,55 lunidad
Taza 0,85 1lunidad Aceite 6,05 4lts Empague alimentos 0,15 1lunidad
Vino 15 lunidad Mantequilla 7,01 3kg

Anexos 6. Precios de la materia prima directa.
Fuente: Investigacion online en Coral Hipermercados y Alibaba principalmente

Ana Maria Encarnacion Calle
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Blsqueda y Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
Inicio seleccion de || MSUMOSY 1 | regalosenla Contacto con de regalo y
proveedores elabarac_mn pagina web y el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales clignte
e ———————————
P — . ¥
Coordinacion Evelecmpn de .
con la materiales Fago en Llenar los Eleccidn del
empresa - para of—— lineay of—— datos regalo
delive personalizar confirmacidn solicitados personalizado
v el cojin
¥
Configurar el
tiempo y Cambio del
temperatura disefio
de la
termofijadora
Y
| Inaresar el Levantar la
Ajustar la aﬁ[culo a plancha y
presidn sublimar retirar la
impresion
Supervicion Envio a Empacar el Seleccion y
Fin — el - domicilio del |4 productoy | acabados del
€ laentrega regalo entregar al empaque
reparticor

Anexos 7. Flujograma Cojin
Fuente: Trabajo de Titulacion
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Blsqueda y
Inicic seleccion de
proveedores
Coordinacion Sr?:fecrlig?ege
con la
empresa persiirjlizar h
delivery la camiseta
i J
Configurar el
tiempo vy
temperatura
de la
termofijadora
Ajustar la Ingresar el
- = articulo a
resicn )
P sublimar
Fin

Anexos 8. Flujograma Camiseta
Fuente: Trabajo de Titulacion

Ana Maria Encarnacion Calle

Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
insumos y .| regalosenla Contacto con de regalo y
elaboracion pagina web y el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
L
Fago en Llenar los Eleccion del
lineay - datos regalo
confirmacién solicitados personalizado
no
Cambio del
disefio
Levantar la
planchay
retirar la
impresian
0 Empacar el -
Supervicion Er?"".'.':' @ roducto Seleccion y
*—{ de laentrega [ domicilio del P Y = acabados del
regalo entregar al empaque
repartidor
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Blsqueda y Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
Inicio seleccion de || [MSUMOSY .| regalosenia ,| Conactocon | ] de regaloy
proveedores elaboracion pagina web y el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
. ¥
Coordinacion EVEIE“'.O" de )
con la materiales Fago en Llenar los Eleccion del
empresa | para - lineay  |= datos -5 regalo
delive personalizar confirmacion solicitados personalizado
“"r el peluche
no
Y *
hordar el
disefio al Cambio del
peluche o |— disefio
sublimar en
5sU defecto
I Empacar el -
. Supervician Envio a oroducto y Seleccion y
Fin de laentrega domicilio del acabados del
regalo entregar al empaque
) repartidor

Anexos 9. Flujograma Peluche
Fuente: Trabajo de Titulacion
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Busqueda y Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
Inicio seleccinde || INSUMOSY L | regalosenia contasto con de regalo y
prﬂuee‘jﬂ[es ela Omf.:.lﬂn pagina W"Eb ¥ el cliente %E?urar al
de prototipos redes sociales cliente
¥
Coordinacién S’EIECC'.']" de )
con la materiales Fago en Llenar los Eleccion del
empresa | para elaborar |-« linea vy - datos regalo
delive el marco con confirmacion solicitados personalizado
v fotos
¥
Pegar las _
luces led en Cambio del
el marco y disefio
enrrollar el
sobrante
-
1r
1
Fijar las fotos Afadir mensajes
con ganchos |—=| personalizados
en el cable entre las fotos
e
i Empacar el i
) Supervicion Er?"".'.':’ a roducto Seleccion y
Fin de I entrega domicilio del P ) acabados del
regalo entregar al empague
reparticlor

Anexos 10. Flujograma Marco con fotos
Fuente: Trabajo de Titulaciéon

Ana Maria Encarnacion Calle
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Blsqueda y Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
Inicio seleccion de Insumos y regalos en la Contacto con de regalo y
proveedores elaboracion pagina weby el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
Seleccion de ¥
Cno‘;grfg:mn M a;ir;zles Pago en Llenar los Eleccion del
i linea y - datos regalo
?jr;?::rs? persc:lalzar confirmacion solicitados personalizado
portarretrato
¥
Colocar Cambio del
pegamento disefio
en los bordes
¥ .
[miprimir la
CD'“'.:E“ el Decorar con foto y
confeti sobre diamantina colocarla en
el pegamento el
portarrerato
_— Envio a Empacar el Seleccion y
) Supervicion o
Fin de l'; entrega domicilio del producto y acabados del
regalo entregar al empague
repartidor

Anexos 11. Flujograma Portarretrato
Fuente: Trabajo de Titulaciéon

Ana Maria Encarnacion Calle

149
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Inicio seleccion de [ g
proveedores
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Coordinacion EVEIECC'.O" de
con la materiales
empresa = persi;r:lizar ~
delivery las copas
¥
Configurar el
tiempo
temperatura
de la
termofijadora
)
Ajustar la Ingresar el
presion articulo a
sublimar

Fin

Anexos 12. Flujograma Copas
Fuente: Trabajo de Titulaciéon
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Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
insumos y regalos en la Contacto con de regalo y
elaboracion pagina web y el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
Y
Fago en Llenar los Eleccion del
linea vy | —— datos regalo
confirmacion solicitados personalizado
Cambio del
disefio
Levantar la Revisar los
plancha y hardes y
retirar la retirar el
impresian papel
0 Empacar el -
Supervicion Er?"".'? a producto y Seleccion y
“*—1 de la entre ga - domicilio del | a - acabados del
regalo entregar empaque
repartidor
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Blsqueda y Recepcion de Ofertar los Ofertar opciones
Inicio seleccion de || INSUMOSY »| regalosenla ,| Contactocon | ] de regaloy
proveedores elahnmr:_mn pagina weby el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
.. Y
Coordinacion SEIECC'.']" de N
con la materiales P ago en Llenar los Eleccidn del
empresa = para = Imea y o |- c_la_ms regal_o
delivery personalizar confirmacion solicitados personalizado
la taza
no
¥ ¥
Configurar el
tiempo y Cambio del |
temperatura disefio
de la
termofijadora
Y Revisar los
Levantar la bordes,
Ajustar la - l;ﬁ;ﬁﬁg:' _| planchay _ retirar el
presion - blimar - refirar la - papel v
st impresion sumergir en
agua
) Supervicion Er?"".'-.':' a Emp;a;:af el Seleccion y
Fin -— - domicilio del | producto y | g acabados del
de laentrega - entregar al
regalo - emparue
repartidor

Anexos 13. Flujograma Taza
Fuente: Trabajo de Titulacion
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Ofertar opciones

Busqueda y i Ofertar los
Inicio seleccion de insumos y regalos en la Contacto con de regalo y
proveedores elahoraqnn pagina web y el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
Seleccion de Y
Coordinacion i i
con la ma;zg:les Fagoen Llenar los Eleccidn del
empresa personalizar [ lineay datos regalo
delivery ol set de confirmacion solicitados personalizado
vinos
]
Colocacion Cambio del
de los vinos disefio
solicitados
Y
Agregar un
mensaje
personalizado
entre los
Vinos
. Envio a Empacar el Seleccion y
) Supervicitn o
Fin P domicilio del | productoy | o acabados del
de la entrega - entregar al
regalo - emparue
repartidor

Anexos 14. Flujograma Set de Vinos
Fuente: Trabajo de Titulacion
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Busqueda y - Ofertar los Ofertar opciones
Inicio seleccion de insumas y regalos en la Contacto con | deregaloy
proveedores elaborac_mn pagina w‘_;b y el cliente asesorar al
de prototipos redes sociales cliente
L
Coordinacion Seleccion de
| materiales Pagoen Llenar los Eleccion del
efr?nreza —| para elaborar linea v datos regalo
P el ameglo confirmacion solicitados personalizado
delivery floral
|
—_—
5”"?]'?&[ y Cambio del
recebir las disefio
flores
escogidas
¥
Cnlu_-:ar Ial Colocar un
es[:g;éii" a Rellenar con mensaje
insertar| hojas v personalizado
msﬂe rias haby's breath entre las
ores fl
ores
corandolas
- Envio a Empacar el Seleccion y
) Supervician L
Fin de l'; entrega domicilio del producto y | acabados del
regalo entregar al empaque
repartidor

Anexos 15. Flujograma Arreglo floral

Fuente: Trabajo de Titulacion
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Inicio

Coordinacion
con la
empresa
delivery

ey
Saolicitar v
recibir las
frutas
escogidas

.

Fundir el
804 del
chocolate
hlanco y todo
el chocolate
negro por
separado

e

Anexos 16. Flujograma Arreglo frutal
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PERTINENCIA ACADEMICA

Para este trabajo de titulacion, “Modelo de Negocios para la creacién de una
empresa de servicios online que produce y vende regalos personalizados con
entrega a domicilio en la ciudad de Cuenca”, las areas de conocimiento

involucradas son:

o Marketing: nos permitird conocer la mejor forma para crear y comunicar la
propuesta de valor de la empresa hacia su publico objetivo, luego de
determinar el mismo.

o Administracion del Talento Humano: ser& de utilidad al definir los parametros
para la contratacion del personal.

o Produccion: sera utilizada para describir los procesos productivos de la
empresa, determinar los recursos gue se necesitan para realizar cada
producto, la capacidad, entre otros.

o Finanzas: esta area contribuye en la gestion de los recursos financieros que
se usaran para la creacién del modelo de negocios.

o Estadistica: sera necesaria al momentos de estimar las ventas proyectas
para el flujo de efectivo.

o Costos: es un area de vital importancia ya que nos brinda informacion
precisa para determinar el precio y beneficio en cada producto vendido al
determinar el punto de equilibrio.

o Proyectos de Inversién: interviene al calcular la rentabilidad del proyecto con
el flujo de efectivo proyectado.

o Metodologia de la Investigacion: es un area clave pues se encarga de definir
las técnicas, métodos y procesos mas apropiados que se deben seguir para

desarrollar el modelo de negocios.
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JUSTIFICACION

Actualmente vivimos en un mundo globalizado, en el que la tecnologia crece a
pasos agigantados y cada vez son mas y mas las personas que tienen acceso a
estas redes de informacion y comunicacion logrando una difusion casi instantanea
del conocimiento ademéas del amplio intercambio cultural entre los diversos

sectores que componen la sociedad.

Este panorama incide directamente en las decisiones de consumo de los
habitantes de muchos paises como Ecuador, donde como en muchos otros de
Latinoamérica, existe la costumbre de obsequiar un presente en cada fecha
especial, ya sea a familiares, amigos, pareja, comparferos de trabajo, u otros,
momentos en los cuales en la mayoria de ocasiones no encontramos una opcion
adecuada a nuestros gustos, y/o no contamos con el presupuesto o tiempo
suficiente para adquirirlo. En estas circunstancias, se identifica una necesidad

insatisfecha en la ciudad de Cuenca que se plasmara en el modelo de negocios.

Por esta razdn, esta idea de negocio se basa en la creacion de una empresa que
producira y expendera por medio de su pagina web una amplia variedad de
regalos personalizados novedosos y creativos de acuerdo a los gustos y
preferencias de los usuarios, quienes tendran absoluto control en el disefio del

mismo.

La idea del proyecto nace ademas de la identificacion del problema, del éxito que
han tenido empresas con un modelo de negocio similar al que se esta
proponiendo y que han logrado tener un impacto importante y alcance en paises
como Espafia y Pera.

Calle del Regalo es una tienda virtual espafola que ofrece regalos personalizados
desde 3 hasta mas de 200 euros, con envio a domicilio (costo adicional) y un
sistema seguro de pagos en la red, tiene un buscador para facilitar las
transacciones de los clientes con filtros como tipo de ocasion, precio, plazo de

entrega, edad, destinatario y tipo de regalo. (Calle del Regalo, 2020)
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Bloom Blue es una tienda online peruana con envio gratuito en Lima, que ofrece
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regalos personalizados para hombres y mujeres, nifios y bebes, hogar y oficina, y
desayunos delivery en dos horas que van de precios econdmicos hasta los mas

exclusivos (Bloom Blue, 2020).

Personalizalo.net es una tienda virtual quitefia con envios para todo el pais (costo
adicional), que ofrece una amplia variedad de regalos personalizados para toda
ocasion especial y tipo de destinatario; el plazo de entrega lo fija de acuerdo a la

ubicacion geografica y ademas ofrecen franquicias. (Personalizalo.net, 2020)

Sin embargo, no suponen ser competidores para este proyecto dado que su
mercado meta es otro y ademas nuestra empresa basara su ventaja competitiva
en la amplia variedad de productos Unicos e innovadores que se ofertaran, el
proceso para adquirir un producto se realizar4 desde el mévil o PC y tendra una
duracion maxima de 24 horas ademas de la entrega gratuita a domicilio y el

control total del cliente sobre el disefio.

Este tipo de industria no es comun en Cuenca por lo que no se puede hablar de
una competencia directa, pues esta es una idea de negocio muy innovadora que
implica un cambio en los habitos de consumo de las personas que mejore su estilo

de vida.

Se daré prioridad a proveedores locales para adquirir las frutas y demas productos
alimenticios, buscando una relacion directa con los pequefios productores,
procurando las mejores condiciones en las transacciones con el pago de precios

justos que minimicen los costos de la empresa.

Este modelo de negocios se desarrollara para crear una empresa online que
ofertard sus servicios en la ciudad de Cuenca a partir del 2020, mediante su
pagina web en donde dard a conocer los productos que brinda al mercado y los
clientes podran elegir entre un variado portafolio de las mdultiples lineas de
productos y disefiarlos a su conveniencia. El alcance de este trabajo comprendera

el periodo 2020 — 2023, para determinar la viabilidad del negocio.
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OBJETIVOS
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Objetivo General

o Disefiar un modelo de negocios para la creacion de una empresa de
servicios online que produce y vende regalos personalizados con entrega a

domicilio en la ciudad de Cuenca.

Objetivos Especificos

o Elaborar un plan estratégico para el modelo de negocio de forma que
tengamos una ruta a seguir para alcanzar las metas de la empresa.

o Realizar un estudio de mercado para obtener informacion acerca de la
viabilidad de la creacion del negocio.

o Elaborar un plan de marketing para dar a conocer los productos contenidos
en el servicio que ofertara la empresa.

o Ejecutar un estudio técnico para determinar los recursos necesarios en la
produccion de los regalos y el personal indicado.

o Realizar un plan econdmico financiero para evaluar la rentabilidad de la

tienda virtual de regalos personalizados.
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MARCO TEORICO
Modelo de negocios

Un modelo de negocios es una representacion de la légica del negocio.
Describe lo que una empresa ofrece a sus cliente, como llega a ellos,
como se relaciona con ellos, como interactia con sus proveedores,
empleados y el medio en el cual esta inserto, en resumen, es una representacion

de cOmo se organiza la empresa para lograr sus objetivos (Bueno, 2010, pag. 4).

Para Eisenmann (2011), un modelo de negocio es un conjunto integrado de
elecciones caracteristicas que especifican la propuesta Unica de valor para el
cliente de una empresa y como configura sus actividades, y las de sus alianzas,

para entregar ese valor y obtener unos beneficios sostenibles (pag. 1).

Otros autores como Osterwalder dividen al modelo de negocio en nueve moédulos
basicos que muestran la légica que sigue una empresa para conseguir beneficios

econdémicos. Estos son:

1. Segmento de clientes: la empresa puede enfocarse en uno 0 varios
segmentos de mercado.

2. Propuesta de valor: su propdsito es solucionar los problemas de los clientes
y satisfacer sus necesidades.

3. Canales: los medios que se usan para comunicar la propuesta de valor a
los clientes.

4. Relaciones con los clientes: se generan y mantienen de manera
independiente al segmento de mercado que pertenezca.

5. Fuentes de ingresos: aparecen en el momento que los clientes compran los
productos o servicios ofrecidos.

6. Recursos clave: son los activos e insumos necesarios para entregar la
propuesta de valor a los clientes.

7. Actividades clave: las tareas importantes que se deben hacer para
concretar lo ofrecido a los clientes.

8. Socios clave: para obtener los recursos que la empresa necesita.
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9. Estructura de costos: los diferentes rubros en que se incurre para

desarrollar los productos o servicios (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Tienda online

Es un espacio dentro de un sitio web, en el que se ofrecen articulos a la venta 'y se
realizan transacciones. Las compras en una tienda virtual suele pagarse a través
de medios digitales y luego los productos son enviados por correo (Headways
media, 2016).

Ventajas

e Se puede dar atencion a los clientes las 24 horas del dia.

e Los costos fijos se minimizan.

e Es bastante rentable pues los gastos son mas bajos.

e No es necesario contar con stock.

¢ No existe limites geograficos.

e Se puede implementar herramientas en la tienda virtual para analizar a los
clientes.

e Crecimiento mas rapido que en una tienda fisica.

e Se puede hacer un servicio post venta mas eficiente.

e Agilidad para hacer los despachos.

e Es mas sencillo y econémico dar a conocer la empresa al mercado obijetivo.

Regalos

“‘Dadiva que se hace voluntariamente o por costumbre. Gusto o complacencia que
se recibe. Comida o bebida delicada y exquisita. Conveniencia, comodidad o

descanso que se procura en orden a la persona” (Real Academia Espafiola, 2014).
Comercio electrénico

La Organizacion Mundial del Comercio (OMC, 2020) define el comercio
electrénico como la “produccion, publicidad, venta y distribuciéon de productos a

través de redes de telecomunicaciones”.
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Tomando en cuenta la funcibn que desempefian los agentes econdmicos que

interactdan en él, tenemos:

e Business to Business (B2B): Se refiere al comercio electronico entre
empresas.

e Business to Consumer (B2C): Se realiza entre la empresa y el consumidor
final.

e Costumer to Costumer (C2C): ElI comercio electrénico se da entre
consumidores a través de una plataforma de intercambio (Gonzalez
Rodriguez, 2015).

Para este modelo de negocios, el comercio electrénico a seguir sera B2C.
Requisitos para un e-commerce en Ecuador
Legales:

En el pais los emprendedores pueden ejercer sus operaciones econémicas como
persona natural o juridica. A continuacién se detallan los requisitos de cada una de

ellas:
Persona natural

1. Crear un RUC (Registro Unico de Contribuyentes): se debe ir al SRI y entregar
un documento de identificacion, certificado de votacion y una planilla de algun

servicio basico.

2. Emitir facturas en sus operaciones: una vez obtenido el RUC hay que solicitar la
impresion de las facturas en alguna imprenta autorizada por el SRI, o bien se

puede optar por la facturacién electrénica.

3. Presentar declaraciones mensuales de impuestos y pagarlos: previamente hay
gue tramitar el Convenio de Uso de Medios Electronicos y de Débito Automético y

obtener la clave de acceso (Servicio de Rentas Internas, 2020).
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clasificar a la persona natural en obligado o no obligado a llevar contabilidad, lo
que representa diferentes obligaciones legales; asi también segun su actividad

econOmica tendra que cumplir otras imposiciones.
Persona Juridica

Segun LexPro Ecuador (2020), los pasos a seguir para crear una empresa en

Ecuador son los siguientes:

1. Reservar un nombre: luego de escogerlo se debe acudir a la Superintendencia

de Compafiias y revisar que no exista ninguna empresa con el mismo nombre.

2. Elaborar los estatutos: el contrato social que regird a la sociedad y se valida

mediante una minuta firmada por un abogado.

3. Abrir una cuenta de integracién de capital”: se realiza en cualquier banco del

pais y los requisitos son:

e Poseer un capital minimo de $400 para compafia limitada y un capital de
$800 para compafiia anénima.

e Una carta de socios en la cual este detallada la participacion de cada uno
de los socios.

e 2 Copias de cédulay certificado de votacién de cada uno de los socios.

Luego se debe solicitar el “certificado de cuentas de integracion de capital”.
4. Elevar a escritura publica

Se debe acudir a un notario publico con la reserva del nombre, el certificado de
cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.

5. Aprobacion del estatuto

Para esto se necesita entregar la escritura publica a la Superintendencia de

Compaifiias, para su revision y aprobacion mediante resolucion.
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6. Publicar en un diario

La Superintendencia de Compafias entregara 4 copias de la resolucion y un

extracto para realizar una publicacion en cualquier diario de circulacion nacional.
7. Obtener los permisos municipales
Esto se realiza en el Municipio de la ciudad y se debe:

o Pagar la patente municipal

o Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscribir la compafia

Se debe llevar los documentos de los pasos anteriores al Registro Mercantil de la

ciudad donde fue constituida la empresa, para inscribir la sociedad.
9. Realizar la Junta General de Accionistas

Para nombrar a los representantes de la empresa segun se haya definido en los

estatutos.
10. Obtener los documentos habilitantes

Después de la inscripcion en el Registro Mercantil, en la Superintendencia de

Compafias entregaran los documentos para abrir el RUC de la empresa.
11. Inscribir el nombramiento del representante

En el Registro Mercantil se debe inscribir el nombramiento del administrador de la
empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razon de aceptacion dentro
de los 30 dias posteriores a su designacion.

12. Obtener el RUC

El Registro Unico de Contribuyentes se obtiene en el Servicio de Rentas Internas

con.

o El formulario correspondiente debidamente lleno.
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Original y copia de la escritura de constitucion.

Original y copia de los nombramientos.

Copias de cédula y certificados de votacion de los socios.

Una carta de autorizacién del representante legal a favor de la persona que

realizara el tramite correspondiente.

13. Obtener la carta para el banco

Finalmente, con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias entregardn una

carta dirigida al banco donde se abrié la cuenta, para poder disponer del valor

depositado.

Tras analizar las formas legales que rigen en el pais, se ha determinado que el

emprendimiento se manejara como persona natural pues el proceso es mas

sencillo, menos costoso y la empresa va a operar por primera vez en el mercado.

Tecnoldgicos:

1.

Hosting: es el servicio para poder almacenar contenido accesible via web, se
lo puede comprar en Hosting Ecuador EC u otros oferentes, al igual que el
dominio y el certificado SSL.

Dominio: es el nombre Unico que identifica a un negocio en Internet, puede
incluir las extensiones .com o .ec.

Certificado SSL (Secure Sockets Layer): sirve para asegurar la comunicacion
en Internet, candado verde.

Integrar un boton de pagos: para que los clientes puedan pagar directamente
en el sitio web, se tienen varias alternativas como PayPal que es muy
popular en el mundo.

Integrar una opcion de pagos fuera de linea: transferencia bancaria, tarjetas
de crédito o débito de forma segura; se cuentan con muchas opciones, entre

ellas esta Paymentez Ecuador.

Comercio electrénico en Ecuador
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Hablar de comercio electronico en el pais hace algo mas de una década era poco
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comun, pues las empresas ecuatorianas, en su mayoria, no lo realizaban. Ademas
las personas no tenian una cultura de compra online al sentir desconfianza de esto
0 porque la poblacién que podia acceder a todos los recursos tecnoldgicos en

Ecuador era muy escaza.

Sin embargo, se ha visto cambiar estas condiciones en los dltimos afios pues las
personas han ido aceptando esta nueva forma de compra como algo cotidiano y
son cada vez mas las empresas que se suman a dicha iniciativa; aun asi el
camino por recorrer es extenso pues esta modalidad de negocio no ha sido
explotada en su totalidad. Debido a las condiciones actuales por las que atraviesa
el pais y el mundo entero debido a la pandemia, se puede distinguir un panorama
de claro desarrollo para el e-commerce como la mejor solucién para reactivar y

mejorar la economia.

El Comercio (2020) comunica que la denominada nueva normalidad dara mas
impulso al comercio electronico. Segun Leonardo Ottati, director de la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electronico (CECE), esta medida empujara a que se
dupligue el nimero de usuarios que acceden a las compras por Internet en los
préximos meses y que pequefios negocios se sumen a esta modalidad. En el
2019, el comercio electronico movi6 USD 1 500 millones. En el periodo de
cuarentena, vigente desde el 16 de marzo, la CECE calcula un crecimiento

superior al 300% en compras. (pag. 1)

Dadas estas condiciones, el modelo de negocios que se pretende implementar en
la ciudad de Cuenca tiene un entorno favorable para crecer y desarrollarse de

manera optima.
Facturacion Electronica
Los requisitos del Servicio de Rentas Internas del Ecuador (2020) son:

o Firma electronica: se puede solicitar visitando la pagina web del Banco

Central del Ecuador, ingresando al menu firma electronica y luego a Solicitud
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de Certificado donde se escogera ciudad: Quito, entidad: Banco Central del
Ecuador sin importar el lugar de residencia dentro del pais (Banco Central
del Ecuador, 2020).

o Software que genere comprobantes electronicos (puede ser propio 0 se
puede utilizar la herramienta de comprobantes electrénicos de uso gratuito)

o Conexion a Internet

o Clave de acceso a SRl en Linea

o Convenio de débito registrado
Marketing Digital

Consiste en “todas las estrategias de mercadeo que se realizan en la web para
que uno o varios usuarios del sitio concreten su visita tomando una accion que se

ha planteado previamente” (Selman, 2017, pag. 6).
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VIABILIDAD
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El servicio que se pretende ofertar tiene posibilidades de venta y desarrollo en el
mercado cuencano ya que esta clase de negocios se encuentra en auge en el pais
y la cultura ecuatoriana se caracteriza por la importancia que da a la
conmemoracion de eventos sociales y entrega de presentes en ellos, lo cual se
verificard mediante el estudio de mercado a realizar, el andlisis FODA y el plan de
marketing que determinara cual es el segmento de mercado en el que la empresa

debe apuntar.

De acuerdo a una breve investigacion de modelos similares de negocio, se pudo
conocer que es un emprendimiento rentable para las personas que deciden
incursionar en este linea dado que al ser productos exclusivos para cada cliente el
valor agregado que se genera es mayor, para esto se necesita hacer una
estimacion precisa del punto de equilibrio mediante la prediccion de los costos fijos

y variables ademas del precio de venta de los diferentes productos.

Con respecto a la capacidad financiera para generar el servicio, el monto de
dinero inicial para invertir en maquinas, publicidad y materiales se hard con una
parte de capital y otra parte a través de un préstamo. Para la entrega a domicilio
se plantea dos posibilidades, la primera es contratar una persona que tenga algin
medio de transporte propio y la segunda es realizar una alianza con otra empresa
que haga este tipo de servicios, la decisién se tomara en funcion de un analisis

comparativo de costos.

Dado que la organizacién no contempla la implementacion de una tienda fisica,
solo se necesitarda una bodega para efectuar las operaciones, la cual se adecuara
en la vivienda del propietario de la futura empresa en un principio. Se ha indagado
gue las maquinas y equipos que la empresa necesita para iniciar sus operaciones
y brindar un servicio competitivo en la ciudad de Cuenca estan disponibles en el
pais para su adquisicion, cuentan con tecnologia de punta y sus costos no son

muy elevados en comparaciéon a los multiples beneficios que ofrecen.
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La empresa busca ademas de ofrecer un servicio de alta calidad y rapidez,
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destacarse por su cumplimiento de la ley, especialmente las que respectan a la
naturaleza del negocio como la Superintendencia de Compaiiias, el Servicio de
Rentas Internas, la LORTI, el IEES, etc.

Finalmente, uno de los pilares fundamentales en la creacion de esta idea de
negocio es el respeto total hacia el medio ambiente y la contribucion para su
conservacion a través de la implementacion de politicas de Responsabilidad
Social Empresarial dentro de la organizacion ademas del cumplimiento de la
normativa legal en este a&mbito como la Ley de Gestibn Ambiental, el Cddigo

Organico del Ambiente, entre otras.
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DISENO METODOLOGICO
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Metodologia

El enfoque de investigacion a usarse en el modelo de negocios es mixto, en
principio se hara un estudio exploratorio para analizar las realidades subjetivas del
mercado cuencano al que se pretende ingresar y después se realizara un estudio
descriptivo con ayuda de la estadistica para recolectar los datos y analizar las

variables que nos ayuden a cumplir los objetivos planteados.
Tipo de Investigacion
Primera Fase

Investigacion exploratoria: se pretende determinar comportamientos y
motivaciones del mercado objetivo para ofrecer un servicio acorde a ello. Se

realiza la técnica Focus Group y la Observacion.
Segunda Fase

Investigacion descriptiva: este estudio busca definir los perfiles de clientes
potenciales, identificar y medir las variables que afectan en la creacion del modelo
de negocio. Se usara la encuesta y software especializados para analizar estos

datos.
Tipos de Fuentes
Fuentes Primarias

e Uso de libros y articulos para tener una guia de la parte tedrica que se
necesita conocer para desarrollar correctamente todas las herramientas del
modelo de negocios.

e Levantamiento de informacion por medio de encuestas.

Fuentes Secundarias
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e Se usara informacion obtenida de la pagina del INEC, Banco Central y la
Superintendencia de Compafiias para disefiar el enfoque y definir el grupo
muestral a ser analizado ademas de tener un panorama claro del mundo en
gue se va a incursionar.

e Empresas de servicios similares de otras ciudades y paises para obtener
informacion respecto a precios, tipos de productos y formas de operar.

e P&ginas web para realizar cotizaciones de los activos que necesita adquirir
esta nueva empresa para su funcionamiento y determinar los demas costos

gue intervienen.

Técnicas a utilizar para recolectar los datos

Focus Group: se escogera un grupo de personas para hacer una reunion virtual y
poder tener una entrevista respecto a las variables del servicio que brinde la

informacién que se requiere.

Observacion: se revisara paginas web, redes sociales, entre otros para analizar

el comportamiento y necesidades de las personas respecto al servicio.

Encuesta por muestreo: se definird una parte representativa de la poblacién pero

se aplicara la herramienta a través de medios virtuales.
Formulacion de la Muestra

“La muestra es un subgrupo de la poblaciéon o universo” (Hernandez Sampieri,

2014, pag. 171). La férmula para el calculo de la muestra es:

B N XZ?Xpxq
T e2x(N—-1+2Z2xpxq

n

Donde:

e N: tamafio de la poblacion
e Z: nivel de confianza asignado
e p: probabilidad de éxito

e (. probabilidad de fracaso
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e e: margen de error del estudio
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RESULTADOS ESPERADOS
Al finalizar el desarrollo del Modelo de Negocio se espera:

e Conocer el nivel de aceptacion del modelo de negocio en el mercado
cuencano.

e Conocer que factores del entorno podemos aprovechar para potenciar el
crecimiento de la empresa.

e Determinar el segmento de mercado al cual la empresa debe dirigirse.

e Consolidar la filosofia empresarial y su propuesta de valor para este grupo
de personas.

e Obtener las mejores estrategias que se pueden usar para atraer y retener a
los clientes.

e Conocer el proceso productivo mas eficiente para que la empresa realice
Sus operaciones.

e Determinar los recursos de tiempo, dinero y personas gue se hecesitan
para poner en marcha esta idea de negocio.

e Revelar los procedimientos legales a seguir y los recursos tecnol6gicos que
se deben adquirir para crear esta tienda virtual.

e Conocer el retorno de la inversion a mediano plazo para la tienda virtual de

regalos personalizados.
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ESQUEMA TENTATIVO

INTRODUCCION

CAPITULO 1: GENERALIDADES

1.1
1.2.
1.2.1.
1.3.
1.3.1.

Empresa e Industria
Andlisis del macro entorno
Andlisis PESTA

Andlisis del micro entorno

Fuerzas de Porter

CAPITULO 2: PLAN ESTRATEGICO

2.9.

2.10.
2.11.
2.12.
2.13.
2.14.
2.15.
2.16.

Definicién del Negocio
Mision

Visién

Objetivos

Valores Empresariales
FODA

Politicas

Modelo CANVAS

CAPITULO 3: ESTUDIO DE MERCADO

3.4.
3.5.
3.5.1.
3.5.2.
3.5.3.
3.5.4.
3.6.
3.6.1.
3.6.2.

Objetivos

Estudio de la demanda

Poblacién objetivo de estudio
Célculo de la muestra

Aplicacion y tabulacién de encuestas
Analisis de resultados

Estudio de la oferta

Competidores directos

Competidores indirectos

CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING
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4.1. Definicion del producto y sus variables.
4.1.1. Logotipo

4.1.2. Slogan

4.1.3. Empaque

4.2. Niveles del producto.

4.3. Segmentacion de mercado.

4.4. Estrategias de Marketing.

4.4.1. Producto

4.4.2. Precio

4.4.3. Plaza

4.4.4. Promocion

4.5. Canales de Distribucion.

4.6. Disefio Pagina Web

4.7. Estructura de herramientas promocionales.

4.8. Presupuesto.

CAPITULO 5: ESTUDIO TECNICO

5.1. Definicién del nombre de la empresa y ubicacién
5.2. Plan de Produccién: determinar capacidad
5.2.1. Proceso de produccion

5.2.2. Diagrama de flujo

5.2.3. Cadena de Valor

5.3. Plan de Talento Humano

5.3.1. Organigrama del negocio

5.3.2. Manual de funciones

5.4. Balanced Scorecard

5.5. Marco legal y tributario del negocio

CAPITULO 6: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.1. Estudio de costos
6.2. Punto de equilibrio
6.3. Proyeccion de Ventas
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6.4. Flujo de efectivo proyectado
6.5. Balance General
6.6. Estado de Resultados

6.7. Indicadores financieros

CAPITULO 7: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS
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CRONOGRAMA TRABAJO DETITULACION

TIEMPO

MES 1 MES 2

MES 3 MES 4

ACTIVIDADES

1| 2| 3] 4] 5] ¢| 7| 8

ol 10[11]12] 13] 14] 15[ 16] 17

CAPITULO I: GENERALIDADES

Andlisis Macro

Andlisis Micro

CAPITULO II: PLAN
ESTRATEGICO

Filosofia empresarial

CANVAS

"

CAPITULO I11: ESTUDIO DE
MERCADO

Estudio de la demanda

Estudio de la oferta

iy

CAPITULO IV: PLAN DE

MARKETING
Tedrico
Prdctico
CAPITULO V: ESTUDIO
TECNICO
Produccién
TTHH

CAPITULO VI: PLAN
ECONOMICO FINANCIERO

CAPITULO VII: CONCLUSIONES
Y RECOMENDACIONES

OTROS
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